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Partie 1 


Mercatique Internationale 
et negociation 



L’environnement 
economique, legal 
et geopolitique des 
echanges internationaux 



Les points cles dn commerce mondial et les grandes mutations econo- 
miques forgent l’environnement externe des entreprises et permettent 
de comprendre comment sont faqonnees les structures geopolitiques 
de chaque pays et les relations internationales. 


Les points cles du commerce mondial 

Le principe du libre-echange defendu par le GATT puis l'OMC et relayes par un 
grand nombre d’accords internationaux a permis le developpement contemporain du 
commerce mondial. 

□ L’apparition de puissances emergentes 

Le commerce international s’est largement developpe apres la Seconde Guerre mon- 
diale dans le cadre des Trente Glorieuses. Depuis I960, il s’est structure autour de la 
Triade qui represente encore 75 % du commerce mondial en 2006 : Europe, Etats- 
Unis, Japon. 

Depuis le debut du XXI e siecle, des puissances emergentes remettent en cause la 
nature et le volume des flux mondiaux. Les nouveaux acteurs sont la Chine, l'lnde et 
le Bresil et dans une moindre mesure l’Argentine, le Mexique. La Chine, l’lnde et le 
Bresil, de par le gigantisme de leur marche interieur, leur volonte d’ouverture et leur 
dynamlsme economique menacent les premieres puissances mondiales dans leur posi- 
tion de leader. 

□ L’institutionnalisation du commerce mondial 

De nombreuses institutions ont une activite directement en rapport avec le com- 
merce international. 


Organismes 

Role 

OMC ou WTO 

Organisation mondiale 
du commerce ou World 
Trade Organisation 

Ne en 1995 a la suite du GATT ( General agreement on tariffs an trade) 
l’OMC a pour objectif de liberaliser ie commerce en constituant un 
cadre pour la negociation des grands accords commerciaux, le 
reglement des differends, aide les etats en developpement et assure 
un lien avec tous les autres organismes internationaux. 
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Organismes 

Role 

[ OMD Organisation 
mondiale des douanes 
WCO World Customs 
Organisation 

Organisation intergouvernementale en matiere de douane qui a 
pour objet d'ameliorer I'efficacite des administrations douanibres : 
harmonisation des procedures et des regimes, facilitation de la 
supply-chain. 

FMI Fonds monetaire 
international 
(apparente a I'ONU) 

Cree en 1944 a Brettonwoods il assure la cooperation monetaire 
internationale, la stability des taux de change et apporte aide et conseil 
aux pays pauvres. 

Groupe banque 
mondiale 

Le but de la banque mondiale est de lutter contre la pauvrete. 

Elle apporte un appui financier par I'intermediaire de la BIRD 
(Banque internationale pour la reconstruction et le developpement) 
et I'IDA ou AID (Association internationale de developpement). 

Autres membres du groupe : SFI (Society financiere internationale), 
MIGA ou MIGA (Agence multilaterale de garantie des investissements). 

OMPI 

(apparente a I'ONU) 

L'organisation mondiale de la propriety industrielle garantit par son 
action la promotion du respect de la propriety i ntel lectuel le, permet 
I'enregistrement des marques, des dessins et modeles. Elle gere des 
accords relatifs a ce sujet tels que I'Union de Madrid (marques), 
I'Union de Paris (propriety industrielle), I'Union de La Haye (dessins 
et modeles). 

CNUCED 

Conference des Nations 
Unies sur le commerce 
et le developpement 

Organe dependant des Nations Unies, cree en 1964 et contrepoids du 
FMI. II oeuvre dans le sens d'un reequilibrage des echanges mondiaux 
permettant d'integrer les pays en developpement. 

Organisation 
des Nations Unies 

L'ONU s'attache a defendre les droits de I'homme, a reduire la 
pauvrete, oeuvre pour la palx et mene par I’intermediaire de ses 
principaux organes (assemblee generale, conseil de securite, conseil 
economique et social, et Cour Internationale, notamment) et plus 
de 30 organisations apparentees, une action large et continue. 

Organismes 
apparentes 
a I'ONU 

• FAO (Organisation des Nations Unies pour I'alimentation et 
I'agriculture) 

• AIEA (Agence internationale de I'energie atomique*) 

• OACI (Organisation de I'aviation civile internationale) 

• FIDA (Fonds international de developpement agricole*) 

• OIT (Organisation internationale du Travail) 

• OMI (Organisation maritime internationale) 

• UIT (Union internationale des telecommunications) 

• UNESCO (Organisation des Nations Unies pour I'education, 
la science et la culture) 

• ONUDI (Organisation des Nations Unies pour le developpement 
industriel) 

• UPU (Union postale universelle) 

• OMS (Organisation mondiale de la sante) 

• OMPI (Organisation mondiale de la propriety intellectuelle) 

• Groupe de la Banque mondiale 

• OMM (Organisation meteorologique mondiale) 

• OMT (Organisation mondiale du tourisme) 






□ La montee des accords regionaux 

Le Traite de Rome fete ses cinquante ans en 2007. L’union europeenne compte main- 
tenant 27 membres et d’autres pays candidats. Cette construction sans equivalent ne 
doit pas faire oublier l’existence de nombreux autres accords regionaux qui contri- 
buent au developpement du commerce intrazones. 


Accords en vigueur 

Objectifs 

Pays participants 

Europe 

AELE (Association europeenne 

Creer une zone de libre- 

Islande, Norvege, Suisse et 

de libre-echange) 

echange 

Lichtenstein 


Continent americain 


NAFTA (North american free 
trade agreement) ou Alena 

Creer une zone de libre- 
echange 

Etats-Unis, Canada, Mexique 

Mercosur ( Mercado Comun 
del Sur) 

Union douaniere 

Argentine, Bresil, Paraguay, 
Uruguay 

CBI (Caribbean Basin Initiative) 

Creer une zone de libre- 
echange 

Amerique centrale et Caraibes 
sauf : Cuba, Anguilla, lies 
Caiman, turfs et Caicos) et 
Etats-Unis depuis 2000 

FTTA ( Free Trade Area of the 
Americas) ZLEA (zone de libre- 
echange des Ameriques) 

Creer une zone de libre- 
echange fin xxi e siecle 

Tout le continent americain 

APTA ( Andean Trade 
Preference Act) revu en 2002 : 
Andean Trade Promotion and 
Drug Eradication Act 

Creer une zone de libre- 
echange et favoriser la lutte 
contre le trafic de drogue. 

Etats-Unis, Bolivie, Colombie, 
Equateur, Venezuela 


Asie 


APEC ( Asia Pacific Economic 
Cooperation) institution 
intergouvernementale 

Zone de cooperation 
economique 

21 pays membres dont le 
Japon, les Etats-Unis, 
I'Australie. 

ASEAN ( Association of 
Southeast Asian Nations) 

Zone de cooperation 
economique 

1 1 membres d'Asie du Sud Est 


Institut franqais des relations internationales : www.ifri.org 

OMC : www.wto.org 

Organisation mondiale des douanes : www.wcoomd.org 
Groupe banque mondiale : www.banquemondiale.org 


OMPI : www.wipo.int 
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CNUCED : wwiv.unctad.org 

FTTA : ivwiv.ftaa-alca.org 
NAFTA : www.nafta-sec-alena.org 
APEC : www.apecsec.org 

Le cadre europeen 

La politique commerciale, monetaire, la creation d’un grand marche unique et les 
principes de libre circulation des homines, des capitaux, des marchandises et des ser- 
vices n’a pas d’equivalent ailleurs dans le monde. L’Union europeenne dans son etat 
actuel est la premiere zone d’echanges mondiale et la construction la plus achevee. 


Les institutions europeennes 


Institutions 

Missions 

Localisation 

La commission 
europeenne 

Renouvelee tous les cinq ans apres I'election des deputes 
europeens, elle remplit quatre missions essentielles : 
Propositions au parlement et au conseil. 

Gestion de la politique budgetaire de I'UE. 

Application du droit europeen avec la Cour de Justice. 
Representation de I'UE vis-a-vis des autres pays. 

Bruxelles 

Le parlement 
europeen 

Les parlementaires europeens (736 membres en 2009) sont 
elus par les citoyens europeens tous les cinq ans. II adopte 
des actes legislates souvent en codecision avec le Conseil 
europeen. 

Strasbourg 

Bruxelles 

Luxembourg 

La Cour 
de justice 

Elle veille au respect du droit communautaire et des 
institutions. Elle compte un juge par etat membre mais 
siege rarement en chambre pleniere. 

Un tribunal de 1 re instance a ete cree en 1 989 pour traiter 
en particulier des recours introduits par les personnes 
physiques. 

Luxembourg 

Le Conseil 
de I'union 
europeenne 

II revet une importance de tout premier plan. Chaque pays 
delegue un ministre selon la question discutee (transport, 
travail, environnement, sante etc. ). Le conseil represente 
les etats membres de I'UE. Les decisions prises lors des 
differentes reunions engagent les gouvernements. 

4 fois par an, un sommet reunit les chefs d'etat et de 
gouvernement qui definissent I'orientation generate de 
la politique europeenne. 

La presidence 
du Conseil 
change tous 
les 6 mois 


Les echanges internationaux 

Ils sont mesures grace aux statistiques du commerce exterieur etablies par la douane. 
De nombreux sites institutionnels fournissent toutes les evolutions par zone, secteur 
et periode (voir, site de l’OMC et de l’OCDE en particulier). 
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Les principaux indicateurs economiques et commerciaux du commerce international 


Indicateurs 

Signification 

Solde de la balance des transactions courantes : 
exportations - Importations de biens et de services 

Competitivite economique 

Balance des paiements 

Ensemble des transactions economiques et 
financieres d'un pays avec I'exterieur 

Taux de couverture : 

exportations en FOB/importations en CIF * 100 

II est souhaitable d'enregistrer des excedents 
commerciaux. Le taux de couverture doit etre 
proche de 1 ou superieur a 1 

Terme de I’echange : 

prix des exports/prix des imports 

C'est le prix relatif entre les exportations et les 
importations 

Part de marche : 

exportations / demande mondiale * 100 

Competitivite et performance d'un pays sur les 
marches internationaux 

Marche interieur ou apparent 
Production + importations - exportations 

Mesure de la demande apparente 

Taux de penetration du marche interieur : 
importations / marche interieur * 100 

Sensibilite de la demande interieure aux 
produits importes 

Effort a T exportation : 
exportation / production * 1 00 

Part des produits exportes dans la production 
nationale 

Degre d’ouverture de I'economie nationale : 
(exportations + importations) : 2 / production 

Mesure la part du commerce international 
Sensibilite de I'economie nationale aux 
variations du commerce international 


Incidence de la geopolitique 

La geopolitique met en relation des elements de geographic physique, les etats, les 
organisations non etatiques et l'homme. Elle permet d’analyser la continuite de cer- 
tains phenomenes ou processus (lutte pour les ressources energetiques par exemple 
ou faeces a l’eau potable, lutte pour les espaces territoriaux) et d’analyser les rela- 
tions interetatiques ainsi que les problematiques internes a chaque etat (minorites, 
nationalismes, conflits ethniques ou religieux. . .). 

Sur le plan des echanges internationaux, l’analyse geopolitique fait partie de revalua- 
tion du « risque pays ». La notation du risque politique interesse au premier chef, les 
entreprises qui souhaitent exporter durablement ou s’implanter dans un pays ou 
dans une zone. La realisation du risque politique entrame souvent pour les exporta- 
teurs ou les investisseurs etrangers des consequences negatives : spoliation, confisca- 
tion des actifs, interruption des echanges, interdiction de transfert de fonds, 
restrictions aux echanges etc. 

Les sources d’information sur le risque politique sont les suivantes : notation Coface 
ou notation Durcroire, Nord Sud export, agences de notation americaine : Moody’s, 
Standard and Poor’s, BERI (Business Environnement Risk Index) par exemple. 




fiett® 


Le dispositif francais 
de soutien a I’export 



II existe un dispositif d’appui a l'international des entreprises frangaises 
desireuses d’exporter ou de s’implanter a l’etranger, compose d’orga- 
nismes publics ou parapublics. Des societes de conseil et d’etudes 
privees viennent renforcer cette offre. 


Presentation du dispositif public et prive 

• Ubifrance, l’Agence frangaise pour le developpement international des entreprises, 
est un etablissement public industriel et commercial dependant du Ministre dele- 
gue au Commerce exterieur et de la DGTPE (Direction Generate du Tresor et de la 
Politique Economique). 

• Les 154 missions economiques implantees dans 120 pays composent un reseau 
international d’information. 

• Les 24 DRCE (directions generates du commerce exterieur), placees sous l’autorite 
du prefet de region, relaient l'offre de formation et d’accompagnement dans les 
regions. 

• Les CCE, conseillers du commerce exterieur, nommes pour trois ans par decret du 
l ei Ministre, connaissent bien les pays ou ils resident et certains marches. Homines 
d’affaires et possedant une grande experience de l’export, ils mettent leurs compe- 
tences aux services des pouvoirs publics et des entreprises. 

• L’UCCIFE (Union des chambres de commerce et d’industrie frangaises a l’etranger) 
compte 112 chambres et constitue le premier reseau prive (23 500 entreprises envi- 
ron) dans 75 pays. Elle met en place des actions d’animation des reseaux d’affaires 
franco etrangers et apporte des soutiens aux entreprises frangaises sur demande. 
De nombreux magazines publies par les CCIFE par pays sont des sources impor- 
tantes d’informations (exemple : Caleidoscope pour VAutriche, Perspectives pour 
VEspagne, Contact pour la Republique Tcheque etc.). 

• La DGDDI, Direction generate des douanes et des droits indirects assure des mis- 
sions de protection et de securite, fiscale et de soutien aux entreprises frangaises 
(statistiques du commerce exterieur, facilitation des procedures, lutte contre les 
commerces illegaux). 

• La Coface (Compagnie d’assurance frangaise pour le commerce exterieur) agit en 
son nom et pour le compte de l’etat sur certains risques specifiques. Elle propose 
differentes prestations en plus des produits d’assurance (prospection, risque de credit, 
risque de change) : rating, informations pays et secteurs, affacturage, gestion de 
creances . . . 
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Le soutien aux PME PMI 

Cap export est un plan de soutien aux PME qui retient trois objectifs : 

- favoriser l’emploi a l’export ; 

- gagner de nouveaux marches a l’etranger ; 

- mener des actions collectives a l’export. 

25 pays cibles ont ete retenus dont 5 pays pilotes : Etats-Unis, Japon, Chine, Inde, 

Russie. 

Des mesures plus favorables ont ete prises en faveur des PME : 

• Le credit d’impot export etendu qui permet de reduire le cout d’un salarie en charge 
des exportations. 

• Le VIE (Volontariat International en Entreprise) : des missions confides a des jeunes 
de moins de 28 ans sur des periodes de 6 a 24 mois, pour un cout inferieur a celui 
d’un expatrie. 

• Assurance prospection renforcee pour les entreprises agissant dans les pays pilo- 
tes. 

• Multiplication des actions collectives a l’export. 

OSEO Sofaris, filiale du groupe OSEO, facilite l’acces aux financements des petites, 

moyennes entreprises et TPE, en partageant les risques pris, avec les organismes 

financiers. 


Promotion de la France a I’etranger 

• Firmafrance, service innovant d’Ubifrance, constitue une vitrine de l’offre fran- 
gaise et permet aux acheteurs etrangers, dans le cadre d’une relation B to B, de 
prendre connaissance du savoir-faire frangais dans de nombreux domaines. Cette 
vitrine de l’export peut integrer le catalogue de l’entreprise, des descriptifs tech- 
niques, l’actualite de l’entreprise etc. Les exportateurs interesses se referencent 
moyennant un cout modique et acquierent de cette fagon une visibility interna- 
tionale. 

• Les bureaux de presse a l’etranger d’Ubifrance realisent des prestations cles en 
main (communiques de presse, temoignages, dossier de presse) ou des prestations 
sur mesure (organisations de rencontres, conferences...). L’acces aux medias etran- 
gers se trouve done facilite. 

• L’association Promosalons, nee en 1967 est alors devenue un partenaire actif 
de la force de vente des salons clients. Elle assure actuellement la promotion de 
60 salons sur tous les continents (Vinexpo, Batimat, Equip'auto, Equip’hotel, Euro- 
pack. . . par exemple). 
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Sources d’informations 

Cette liste non exhaustive renvoie aux principales sources d’information en rapport 
avec le developpement des marches etrangers. 


Domaines concernes 

Sites a consulter 

Institutions et organismes publics 

Commerce mondial, statistiques, etudes, bilans, 
lexique, glossaire, douane 

www.wto. org 

www. banque-france. fr 

www. lekiosque. finances, gouv.fr 

Presentation de 1'offre frangaise pour plus de 1 5 000 
entreprises frangaises 

www. firmaf ranee, com 

Le site gouvernemental du commerce exterieur 

www. exporter, gouv.fr 

Reseau mondial des missions economiques 

www. missioneco. org 

Information, communication et marketing dans le 
domaine agroalimentaire 

www.sopexa. com 

Agence frangaise pour le developpement des 
entreprises frangaises a I'export 

www. ubif ranee, fr 

Direction generale des douanes et des droits indirects 

www.douane.gouv. fr 

Plateforme interactive de la douane 

www. pro. douane. gouv. f 

Conseillers du commerce exterieur 

www.cnccef.org 

Ministere de I'economie et des finances 

www.minefi.gouv. fr 

Action internationale du senat 

www.senat. fr/international 

Portail des departements 

www. conseil-general. com 

Site du ministere des PME 

www. pme-commerce-artisanat. gouv.fr 

Direction generale de I'industrie, de la recherche et de 
I'environnement 

www.drire.gouv. fr 

Agence de I'innovation industrielle : dispositif 
gouvernemental de soutien a I'innovation 

www.aii.fr 

Protection des marques, dessins, brevets et modeles 

www.inpi.fr 


Organismes prives et consulaires 


Chambres de commerce frangaises a I'etranger 

www.uccife. org 

Chambres de commerce et d'industrie 

www.acfci.cci.fr 

Renforcement de la presence des entreprises frangaises 

www.medefinternational. fr 

a I'etranger 
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Domaines concernes 

Sites a consulter 

Assurance des risques a I'export, procedures publiques, 
analyses pays et sectorielles, rating. 

www.coface.fr 

Portail des chambres de commerce et d'industrie 
franqaises 

www.cci.fr 

Connaissance des marches russe, d'Europe de I'Est et de 
la CEI (communaute des etats Independants) 

www. in terfax. com 


Portails specialises 


Portails de I'entrepreneur 

www. cgi-tradexperts. com 


www.oseo.fr 


Banques et organismes financiers 


Agence franqaise de developpement (AFD) 

www.afd.fr 

Leader bancaire a dimension internationale 

www.natixis.fr 




Le diagnostic export 


fieh® 



La demarche exportatrice reclame line certaine rigueur. Elle impose 
de realiser d’abord nn bilan objectif des forces et des faiblesses de 

l’entreprise. Ce bilan peut etre fait par l’exportateur lui-meme ou exter- 
nalise, on parle alors d'audit. Le resultat du bilan doit permettre de 
determiner les limites de faction envisagee (nouveau marche, nouveaux 
partenaires) et amener eventuellement un certain nombre d’actions 
correctrices (investissements supplementaires dans la capacite de pro- 
duction ou dans les competences par exemple). Meme en (absence de 
nouveaux projets specifiques, le diagnostic export est aussi un moyen 
de rester actif et de defendre sa place sur des marches ou la concur- 
rence est vive et ou les facteurs d’influence sont evolutifs. Le diagnostic 
peut done deboucher egalement sur de nouvelles decisions strategiques. 


Les points cles du diagnostic 

L’etendue du diagnostic depend du probleme a traiter. 

♦ Exemples : 

La determination d’une nouvelle gamme export arnene a realiser un diagnostic essentiel- 
lement commercial centre autour du potentiel export de certains produits cornpte tenu de 
leurs caracteristiques (nouveaute, technologie, debouches et utilisations possibles etc.). 
Une volonte de recentrage de (activite de fentreprise, dans une phase de baisse du 
CA, oblige fentreprise a mener une reflexion plus large qui sera a la fois de nature 
managerial et humaine (competences), de nature commerciale (produits) et financie- 
res (renouvellement de l’outil de production, capacite d’autofinancement etc.). 

Points des du diagnostic export (non exhaustif) 


Diagnostic 

Niveau d'internationalisation 

Position sur le marche, Evolution du CA par zone, par produit, en 
volume en valeur 
Aspects concurrentiels 

Image et notoriete de I'entreprise et/ou des produits 

commercial 

Variete et etendue de la gamme 


Cycle de vie des produits, matrice BCG 

Niveaux de performance : innovations, normes, qualite, services 
Strategie de depot de marques, dessins, brevets et modeles 
Reseaux de commercialisation, force de vente, dynamise commercial 
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Diagnostic 

technique 

Capacite de production 

Modernite des equipements, flexibility, methodes 
Niveau d'investissement, recherche, innovation 
Gestion des approvisionnements, organisation logistique 
Service apres-vente et supports techniques 
Recours a la sous-traitance 

Diagnostic 

financier 

Capacite et equilibre financiers 
Niveau d'endettement 

Fonds de roulement et besoins en fonds de roulement 
Immobilisations 

Taux de marque ou de marge, profitability 

Diagnostic humain 
et organisationnel 

Ressources humaines : nombre, niveau de formation, competences, 
taux d'encadrement, pyramide des ages, conditions de travail, 
climat social 

Modalites d'exercice du pouvoir et du management 
Place du service commercial export 
Culture d'entreprise 
Environnement et references culturelles 


L’ensemble des criteres pertinents sont regroupes dans une matrice de selection et 
font l’objet d’une evaluation chiffree (voir exemple en fin de fiche). 


La valorisation des criteres retenus 

Les criteres regroupes par theme n’ont pas forcement une importance equivalente. 
On peut done decider de ponderer la notation attribute. La notation est graduee sur 
3 ou 5 niveaux et on veillera a utiliser toute l’echelle de notes. La difficulty majeure 
est d'attribuer ensuite la note de fagon opportune. Les remarques suivantes permet- 
tent de guider L evaluation. 

□ devaluation du domaine commercial 

Le portefeuille de marques ou de produits de l’entreprise constitue le potentiel de base 
de toute demarche export. 11 faut evaluer la qualite de ces portefeuilles en sachant 
que plus un produit est novateur, original et a forte valeur ajoutee plus il se vendra 
cher et moins il aura de concurrents ou de produits de substitution. Plus le produit 
est banal plus les marges pratiquees sont faibles et plus la concurrence est impor- 
tante. Par ailleurs, un bon produit est accompagne au moins dune documentation 
explicite et de qualite, de conseil a la vente et de services qui sont souvent le point cle 
de l'offre commerciale (SAV, formation, assistance technique, credits, garanties etc.). 
Enfin, il est souvent necessaire de maitriser le marche domestique ou le marche per- 
manent de l’entreprise pour avoir des chances de succes sur de nouveaux marches. 

□ devaluation du domaine technique 

La recherche, l'innovation et la technologie sont importantes dans l’industrie mais 
aussi dans les services (e-banque, e-assurance par exemple), dans le design, le 
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conditionnement et l’emballage. C’est souvent un facteur de differenciation important 
qni augmente les chances d’internationalisation du produit. 

♦ Exemples : Un produit a forte valeur ajoutee (nouveaux medicaments par exemple) 
beneficie d’une rente de situation et rencontre une demande tres large, un produit 
semi-fini (tissus, composants electroniques) doit avant tout presenter un tres bon rap- 
port qualite prix et son potentiel de commercialisation est surtout fonction des pays et 
de la conjoncture economique. Un produit de base ou une matiere premiere subit de 
fortes variations de prix, en fonction des cours mondiaux et peut meme etre vendu en 
dessous de son cout de revient (produits agricoles non transformes, fruits, legumes, 
viande porcine, cafe etc.). Les termes de l’echange pour ces produits sont souvent 
defavorables aux pays exportateurs. 


□ devaluation des capacites fmancieres 

Une entreprise susceptible de se developper doit pouvoir financer la croissance de 
son activite (augmentation du BFRE 1 ), financer des capacites de production supple- 
mentaires (nouveaux materiels) et developper son capital humain (formation, 
embauches). Ce financement se fait soit par autofinancement soit par emprunts a 
court, moyen ou long terme selon la nature des besoins et sa capacite d’endettement. 
La sous-traitance ou le partenariat (exemple : creation de joint-venture) sont des 
moyens de suppleer le manque de capacite de l’entreprise. Dans tous les cas la sur- 
face financiere de l’entreprise et sa solvability sont des facteurs determinants. 

□ devaluation du potentiel humain et organisationnel 

Le manque de disponibilite et de formation ou la surcharge de travail deja existante 
du personnel est toujours un frein dans la demarche export. Les entreprises hesitent 
souvent a embaucher tant que l’activite n’est pas reellement lancee ou pire ne veu- 
lent pas se lancer dans des activites nouvelles faute de personnel adequat et done de 
temps, ces criteres sont tout de meme de premier plan, que ce soit au stade de la 
prospection comme de la gestion du marche une fois que celui-ci s’est developpe. 

♦ Exemple de diagnostic : 

L’entreprise : societe de 50 personnes qui fabrique des produits cosmetiques lies a 
1' aroma therapie. Un directeur fondateur, 3 cadres dirigeants (un ingenieur chimiste, 
un directeur de production et un responsable clientele France). Actuellement travaille 
sous MDD pour l'enseigne Continent en France et sous marque propre pour une dis- 
tribution confidentielle dans le circuit des herboristeries. Principes actifs brevetes en 
France et en Europe et travail en collaboration avec un laboratoire prive tourne exclu- 
sivement vers la recherche (10 personnes), charge de mettre au point de nouvelles 
formules. 15 nouveaux produits sont mis au point par an, dont un tiers en moyenne 
donne lieu a commercialisation. 


1 . Besoin en fonds de roulement d'exploitation. 
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Les delais de fabrication sont toujours respectes, les produits repondent aux normes 
UE, le design des conditionnements a requ nn prix au Salon International de l’Embal- 
lage, cependant on note l’absence de certification ISO 9000. La capacite de production 
pourrait etre augmentee de 20 % et il est possible d’avoir recours a des sous-traitants 
pour les commandes exceptionnelles ou urgentes. 

Projet : developper l’aromatherapie sur l'AUemagne et le Royaume Uni. 

Diagnostic export : les deux domaines a privilegier sont les capacites commerciales 
et technologiques de l'entreprise. Seul des produits specifiques et de qualite peuvent 
trouver place sur un marche tenu par les grands groupes de cosmetiques (L’Oreal par 
exemple, la GSA et quelques laboratoires dont les produits sont surtout commercia- 
lises en pharmacie, Avene, La Roche-Posay. . .). 

Diagnostic commercial et technique 




Notation 



Criteres retenus 






Commentaires 


1 

2 

3 

4 

5 



Production 


Capacity de production 
excedentaire 





+ 

20 % et plus par sous-traitance 

Gestion de la production 





+ 

Respect des delais 

Qualite 




+ 


Normes UE et repond aux exigences de la grande 
distribution. L'entreprise n'est pas certifiee ISO 9000 

Recherche 



+ 



Collaboration avec un laboratoire prive mais pas 
d'activite de recherche dans l'entreprise 

Mise au point de 
nouveaux produits 





+ 

1 5 nouveaux produits par an ce qui est eleve 
dont 1/3 commercialises 


Commercialisation 


Marche permanent 



+ 



Marche domestique, pas d'experience export 

Circuits actuels 


+ 




MDD qui permettent de faire du volume mais pas 
de notoriete 

Circuits restreints dans les herboristeries 

Notoriete nationale 


+ 




Seulement dans le circuit des herboristeries aupres 
d'une clientele deja conquise par I'aromatherapie 

Notoriete internationale 

+ 





Aucune 

Differenciation du produit 



+ 



Elle existe reellement (principes actifs brevetes) 
mais encore faut-il la faire connaitre. 

Force de vente 


+ 




Dirigee vers le marche national et probablement 
plus tournee vers la negociation avec la grande 
distribution 

Concurrence 

+ 





Celles des grands groupes, des laboratoires prives 
nombreux et de toutes les marques classiques qui 
reprbsentent autant de produits de substitution 
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Le diagnostic technique est bien meilleur que le diagnostic commercial (22 points 
contre 14 points). Ceci demontre que l’entreprise a probablement d’excellents pro- 
duits differencies et qui pourraient trouver leur place dans le cadre d’une strategic de 
niche. 11 reste avant tout a trouver la voie adaptee de commercialisation pour ce type 
de produits. Ce diagnostic doit etre complete par un diagnostic humain et financier et 
par des etudes de marche sur le Royaume-Uni et l'Allemagne. 




(.'organisation 
de I’entreprise 
internationale 



La structure de l’entreprise est composee des services et des postes 
repartis selon des choix fonctionnels ou par produits ou par zone 
d’activite. La structure export ou import a proprement parler est soit 
integree dans la structure generale de l’entreprise ou organisee de 
faqon distincte. Chaque option presente des avantages et des inconve- 
nients. II est essentiel cependant que l’organigramme retenu facilite le 
fonctionnement, la communication, le controle liierarchique et le deve- 
loppement de l’activite. 


Les differentes formes d’organisation 

On releve trois types d’organisation possible : 

□ L’organisation fonctionnelle 

Un service et/ou un responsable par fonction principale que sont la production, la 
vente, l’administration et la comptabilite, les ressources humaines. Chaque service 
peut ensuite compte tenu de son importance etre decoupe. 

♦ Exemple : le service production peut distinguer les approvisionnements et les 
stocks, les ateliers, le service logistique et expedition. 


□ L’organisation par zone d’activite 

Elle correspond a un decoupage geographique de l’activite et des marches de l’entre- 
prise. Elle conduit a la nomination de responsables de zone ou a l’organisation du 
sourcing 1 par zone en fonction de la specialisation de chaque pays. 

♦ Exemple : l’entreprise X, fabricante de produits d’entretien pour bateau a decoupe 
son organisation selon le principe suivant : marche frangais, marche grec, marche 
nord-americain, marche du Moyen-Orient et Turquie, pays nordiques et pays baltes. 

♦ Exemple : un acheteur de produits textiles realise ses achats en Chine pour les pro- 
duits a faible valeur ajoutee et un reassortiment dans en Tunisie et au Maroc pour les 
series textiles courtes et urgentes. 


1 . approvisionnement 
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Cette organisation met en avant les competences particulieres requises pour travailler 
avec certains groupes d’acheteurs ou de fournisseurs. 

□ L’organisation par produits ou par type de clientele 

Elle fait reference au decoupage produits de l’entreprise compte tenu notamment des 
cibles de clientele. 

♦ Exemple : le marche des materiaux de construction peut etre decoupe en trois acti- 
vities et done trois clienteles differentes. On recense l’activite de negoce dans le cadre 
de relations entre industriels, les clients professionnels recourant a des grossistes spe- 
cialises et la clientele grand public a laquelle la grande distribution specialisee donne 
acces. Ce decoupage est valable quels que soient les pays europeens concernes. Ainsi 
le responsable de l'activite negoce, sera egalement amene a gerer plusieurs marches 
geographiquement distincts mais sur lesquels les exigences seront identiques pour les 
produits. 

□ Les solutions mixtes 

On peut imaginer des organisations organisees compte tenu de deux criteres : mar- 
che et produit. Ce sont des organisations dites matricielles. 

♦ Exemple : en reprenant le cas precedent, nous aurions ainsi sur chaque marche 
europeen important, tin responsable negoce, tin responsable de clientele profession- 
nelle et un responsable clientele grand public. 

revolution de l’entreprise l’amene egalement a adopter des structures qui ne doivent 
pas etre intangibles. On peut passer d’une organisation fonctionnelle sur le marche 
national a une organisation par produit au sein du service export par exemple. 

Le service import ou export peut trouver sa place dans une organisation par produit 
de fagon transversale. 

♦ Exemple : un employe du service sera particulierement attache a une categorie de 
produit et travaillera sur tous les marches etrangers. 

Le service export peut englober le marche domestique si l’activite est majoritairement 
exportatrice et diriger une organisation par fonction au niveau inferieur : etudes et 
vente, gestion des commandes, comptabilite et finances, communication et relations 
publiques, services apres-vente. 

Les exemples peuvent varier de fagon tres importante. 11 importe ensuite de verifier 
si l’organisation est en rapport avec les objectifs de l’entreprise. 


La definition des postes et des competences requises 

Avant tout recrutement la definition du poste a pourvoir doit etre complete et precise 
et faire apparaitre les qualites recherchees. On distingue deux types d’emplois : les 
emplois a dominante commerciale et les emplois a dominante administrative. 
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Emplois commerciaux 

Administration des ventes export 

Assistant commercial : prospection, animation 
des reseaux de vente, suivi de clientele sur un 
prodult ou une zone. 

Responsable de zone/produit : coordination de 
I'activite commerciale sur un marche ou sur un 
produit. 

Directeur export : coordination de la politique 
commerciale de I'entreprise sur les marches 
etrangers, lien avec la direction generale et la 
direction commerciale France et tous les autres 
responsables. 

Responsable ou directeur financier export : 
gere les risques nes des operations de Cl par 
une couverture appropriee des risques, gestion 
des excedents de tresorerie, problemes lies a la 
fiscalite des contrats internationaux. 
Responsables des achats internationaux : 
realise les operations de sourcing, la 
negociation des contrats d'approvisionnement, 
le suivi des budgets. 

Assistant export (reception et gestion des 
commandes). 

Responsable administratif export : coordination 
du service commercial, lien avec les autres 
services logistique et comptable notamment. 
Assistant logistique : gestion des flux et de 
I'acheminement des produits, en relation avec 
les transitaires. 

Responsable logistique : coordination du 
service et lien avec les services commerciaux 
et administratifs. 

Assistant de gestion : prise en compte des 
produits d'assurance et bancaires, des 
operations comptables simples (facturation, 
relances...). 

Assistant import : gestion des procedures et 
des chaTnes documentaires. 


Le parcours professionnel de chaque candidat, ses competences professionnelles et 
linguistiques reelles, son experience a l’etranger ou sur des postes similaires fondent 
le choix du recruteur. 

Certains postes peuvent necessiter des mesures de detachement a l’etranger ou 
d’expatriation. 

♦ Exemple d ’organigramme : 
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Cet exemple de structure laisse apparaitre un service export pour tous les marches 
non couverts par des filiales commerciales. Pour des raisons qui n’apparaissent pas 
sur l'organigramme, les Pays-Bas sont rattaches au service commercial France. 11 faut 
verifier qu’il existe bien line raison particuliere (ventes ponctuelles et relations com- 
merciales directes avant la generalisation de l’activite export par exemple) ou modifier 
l'organisation. On notera que la filiale hollandaise n’est qu’une filiale de production. 
Par ailleurs, la direction generate detient un role de coordination et de controle sur 
l'activite des filiates. Chacune d’entre elle est geree par sa propre equipe dirigeante. 
Ce role de coordination peut etre difficile a remplir et doit tenir compte de l’activite 
export depuis la France. 

Enfin, la nature des produits et les differents types de clientele ne sont pas les elements 
directeurs de l’organisation. 




La demarche 
marketing global 


fieh® 


La logique economique conduit les entreprises a adapter leur offre a la 
demande exprimee sur les differents marches. La particularite des mar- 
ches etrangers justifie l'adaptation de la demarche commerciale et des 
produits. 


L’offre determinee par rapport a la notion de besoin 

La demarche mercatique privilegie la notion de besoin (demande) pour definir son 
offre de produits et de services. 

□ La notion de besoin 

Le besoin peut etre inne (la soif) ou acquis (achat d’une automobile par reference a 
un groupe social). II evolue en fonction du temps, des individus et des lieux. Le 
besoin peut egalement etre individuel ou collectif (sante, securite, protection de 
1’ environnement) . 


Classification 

Consequences 

Selon Maslow 1 : 

Les besoins de rang superieur ne peuvent etre 

- besoins physiologiques, 

satisfaits qu'apres avoir satisfait le rang 

- besoin de securite, 

immediatement inferieur. 

- besoin d'appartenance, 

Les besoins non satisfaits constituent le moteur 

- besoin d'estime, 

de la consommation. 

- besoin de s'accomplir. 

La notion de segmentation permet de creer des 
groupes homogdnes de consommateurs 
correspondant a des criteres pertinents. 


1 . A. Maslow 1 952 


Remarque : les produits ou services satisfaisant les besoms de rang superieur sont 
<• impliquants ». Le consommateur se projette dans le produit ou le service achete et 
le processus d’achat est plus complexe. Exemple : il est plus impliquant d’acheter un 
vetement que d’acheter un paquet de pates alimentaires. 
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Les acteurs de la demande sont : 

- le consommateur qui utilisera le produit ; 

- le prescripteur qui guide ou impose le choix (le medecin, l’enfant pour le jouet ou 
la console de jeu) ; 

- le distributeur ou le point de vente qui met le produit ou le service a disposition ; 

- les leaders d’opinion (la presse specialisee par exemple). 

Le marketing vente doit etre pense en fonction de chaque acteur. Les actions merca- 
tique sont plus rarement tournees vers l'achat (>■ fiche 20). Dans ce dernier cas, il 
s’agit plutot d’adopter une demarche methodique de recherche et de selection des 
fournisseurs ou sous-traitants. Dans sa forme la plus achevee, cette demarche prend 
la forme de « l’appel d’offres » (>- fiche 20). 

□ Le marche et ses facteurs d’influence 

Le marche est le lieu « abstrait » de rencontre de l'offre et de la demande. On peut 
distinguer, le marche local, regional, national ou international, ainsi que le marche 
du produit (le marche du voyage par exemple, le marche du PC) et le marche de 
l’entreprise constitue de differents sous-groupes : 

- marche actuel : celui de l’entreprise et des concurrents 

- marche potentiel : marche actuel et non consommateurs. 

Toute etude doit prendre en compte les facteurs d'influence du marche. 

♦ Exemples : 

La reunification des deux Allemagne (facteur politique) a dynamise le secteur du BTP 
compte tenu des besoins de construction et de renovation de l’habitat mais le faible 
pouvoir d’achat (facteur economique) a oriente la demande vers les materiaux bon 
marche. 

Le marche turc est marque par une dichotomie entre l’Ouest du pays tourne vers le 
tourisme et l’Europe occidentale et l’Est beaucoup plus traditionaliste (element cultu- 
rel) et sans ressources economiques. La repartition desequilibree des ressources 
hydrographiques sur le territoire accentue les difficultes du developpement et de 
(agriculture (facteur climatique) et cree une demande pour les materiels de pompage 
et d'irrigation a l’est du pays. 

La politique de (enfant unique en Chine (element politique et culturel) favorise les 
depenses d'education y compris vers des produits chers et sophistiques. 

Les pays en developpement sont demandeurs en general de transferts de technologie 
(faiblesse de (environnement technologique) dans tous les grands domaines indus- 
triels (transport, traitement de (eau, des dechets, production d’energie etc.). 
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Les facteurs d’injluence du marche du champagne au Royaume-Uni 



La structure de I’offre 

L’offre d’un produit ou d’un service est assuree par l’ensemble des producteurs plus 
ou moins nombreux (marches oligopolistiques - quelques offreurs - marche mono- 
polistique - un seul offreur - marches concurrentiels - atomisation de l'offre). L’offre 
se determine egalement d’un point de vue quantitatif ou qualitatif. 

j Au niveau quantitatif 

L’offre depend du cycle de vie du produit (lancement, maturite, declin). Elle est 
abondante et fortement concurrentielle sur les marches matures. L’offre est croissante 
ou decroissante sur des marches en developpement ou en declin. 

□ Au niveau qualitatif 

L’offre depend du positionnement du produit qui va permettre d’orienter le choix 
du consommateur. Le positionnement depend lui-meme des qualites objectives (soli- 
dite, materiaux utilises, ergonomie) et des qualites subjectives (esthetique, valeur 
attribute au produit ou a la marque par le consommateur). 
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L'offre peut porter sur le produit principal : l'ordinateur portable. Elle doit prendre 
en compte le marche environnant : les PC, les consoles de jeux, les peripheriques 
ainsi que le marche generique, le marche de l'informatique et les produits de 
substitution : ordinateurs de bureau. 


La demande exprimee sur les marches 
□ Business to Consumer ou Business to Business 

II est indispensable de distinguer la vente au consommateur particulier, de la vente 
en milieu industriel entre professionnels. Les principales differences sont les sui- 
vantes : 


Vente au consommateur 

Vente en milieu industriel 

Approche 
du marche 

Etude des marches du point de vue 
qualitatif et quantitatif. 

Importance de I'environnement 
culturel. 

Contacts directs avec les acheteurs 
souvent clairement identifies 
(exemple : marche de 
I'aeronautique). 

Interlocuteurs 

Prescripteurs, distributeurs, 
centrales d'achats. 

Absence frequente d'intermediaires 
Negociation avec le responsable 
des achats ou decideurs, les 
responsables financiers ou 
techniques. 

Criteres d'achat 

Motivations objectives et 
subjectives. 

Qualite, originality, reference 
sociale, fidelity au produit ou a la 
marque, prix, satisfaction apportee 
par le produit. Dans tous les cas 
la demarche est complexe. 

Prix, remises, delais de livraison 
et conditions de vente, relations 
commerciales anterieures, SAV, 
conseil et assistance technique, 
rentabilite de I'investissement, 
continuity des approvisionnements 
etc. 

Demarche methodique et 
analytique. 

Communication 

Promotion sur le lieu de vente, 
publicity media et hors media, 
parrainage, mecenat. 

Communication dans la presse 
professionnelle ou specialisee, 
utilisation de catalogues, fiches, 
documentations techniques, 
redaction d'offres pro-forma. 


□ Les notions de cibles et de segmentation 

La cible marketing est le groupe de consommateurs definis sur un certain nombre de 
criteres que l’entreprise desire atteindre avec un message et un produit adapte. 

♦ Exemple : les seniors, ages de plus de 60 ans, disposant d’un pouvoir d’achat eleve 
et residant en ville peuvent constituer une cible marketing adapte pour des services a 
domicile et a la personne. 
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La notion de segmentation permet d'affiner l’analyse en identifiant des sous-ensembles 
homogenes de consommateurs sur des criteres geographiques, socio-economiques, 
psychologiques . . . mesurables. Chaque segment obtenu doit theoriquement etre bien 
distinct des autres. 


Les strategies developpees par I’entreprise 

Compte tenu des differents marches (domestique ou etranger, grand public ou indus- 
triel) et des cibles ou des segments de consommateurs vises, l’entreprise peut privi- 
legier schematiquement : 

□ Strategie d’adaptation du produit et des services 

L’adaptation a un besoin reclame soit la creation d’un produit nouveau soit l’adapta- 
tion d’un produit existant (>- hche 8). Elle va quelque peu a l’encontre des efforts de 
standardisation des produits sur les differents marches. 

♦ Exemple : les constructeurs automobiles offrent des modeles adaptes a chaque 
segment. 

□ Strategie de standardisation 

Elle permet de satisfaire le plus grand nombre de segments avec un produit unique. 
L’entreprise peut done beneficier de plus longues series de production et du pheno- 
mene des economies d’echelle. Elle peut aussi uniformiser sa communication et 
diminuer les couts de commercialisation. 

♦ Exemple : certains constructeurs automobiles ont pu fusionne ou mettre en com- 
mun des moyens techniques et financiers (Renaut-Volvo, BMW-Rover) et utilise des 
moteurs developpes en commun sur des modeles appartenant a differentes marques. 

□ Strategie de differenciation 

Elle permet de repondre a une cible ou a un besoin specifique. La part de marche 
ainsi obtenue est plus faible mais les marges pratiquees sont plus importantes et per- 
mettent de compenser les couts supplementaires de fabrication, de communication 
et de commercialisation. 

♦ Exemple : les constructeurs d’automobiles hybrides visent les consommateurs sensi- 
bilises a la protection de l’environnement residant en milieu urbain. 

Les entreprises sont enfin amenees pour maintenir ou augmenter leurs parts de marche 
a rechercher de nouveaux debouches a l'international ou a proceder a des fusions, 
acquisitions ou absorptions (croissance externe) ou a developper de nouvelles acti- 
vites. (>- fiche 6). 
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♦ Exemple : le marche du champagne an Royaume-Uni : facteurs d’influence 





Le marketing 
strategique 



La demarche strategique permet d’analyser a long terme, l’adequation 
entre les capacites de l’entreprise et ses marches au contraire d’une 
demarche operationnelle qui permet de transposer sur le terrain, les 
decisions strategiques. 


Les objectifs de I’analyse strategique 
□ Le diagnostic strategique 

Le diagnostic interne est le premier on til de la demarche (► fiche 3). II peut etre 
complete par un diagnostic externe prenant en compte les atouts et les contraintes 
du ou des marches. La confrontation des deux diagnostics doit permettre de formuler 
un diagnostic strategique et d’evaluer le positionnement concurrentiel de l’entre- 
prise sur le marche. 

♦ Exemple : Le laboratoire franf ais EG Labo fabrique des medicaments generiques et 
souhaite aborder le marche britannique ou predominent les generiques. EG Labo dis- 
pose d’un potentiel commercial (nombreuses molecules) parfaitement adapte a ses 
projets d’expansion mais la structure familiale de l'entreprise ne lui permet pas de 
developper des actions commerciales tres couteuses. La production est sous-traitee a 
un autre laboratoire. Le marche britannique se revele etre extremement concurrentiel 
avec une place de 3 e exportateur mondial de produits pharmaceutiques. Deux grands 
laboratoires dominent le secteur : GlaxoSmithkline (anglo-americain) et AstraZeneca 
(anglo-suedois). Cette contrainte majeure doit orienter EG Labo vers la commercialisa- 
tion de generiques precis qui ne sont pas encore presents sur le marche anglais ou 
pour lesquels le taux de substitution est encore faible. 

♦ L’analyse des metiers et des secteurs d’activite 

Cette analyse, encore appelee segmentation strategique, doit permettre de : 

- developper les activites les plus valorisantes pour l'entreprise et d’abandonner les 
segments les moins porteurs ; 

- diversifier les activites ou les recentrer. Dans le premier cas, on assure une certaine 
repartition des risques, dans le second une plus grande specialisation permet de 
mieux utiliser les savoirs de l’entreprise. 

♦ Exemples : Nokia (groupe finlandais de la telephonie mobile) s’est separe de ses 
autres activites pour mettre l’accent sur les telecommunications, DaimlerChrysler se 
recentre sur l’automobile, Unilever (britannique) a cede son pole chimie. 


Partie I : Mercatique internationale et negotiation 


27 


Fiche 6 

Les principaux outils d’analyse strategique 

L'analyse strategique exige un bilan prealable des forces et des faiblesses de l’entreprise 
(diagnostic export, ► fiche 3) et sa confrontation aux opportunites et aux obstacles 
du marche vise. 

□ Le SWOT : forces, faiblesses, opportunites, contraintes 

La matrice SWOT ( strenghs , weakneasses, opportunities, threatens') synthetise cette 
approche : 



♦ Exemple : Elka, specialiste du carton ondule personnalisable. 


Diagnostic interne 


Forces 

Faiblesses 

Petites et moyennes series 

Equipement ancien 

Reactivite 

Prix eleve car produits sur mesure 

Personnalisation des produits 

Pas de force de vente 

Carton ondule est 100 % naturel 

Pas de documentation commerciale 


Marche suisse de I'horlogerie 


Opportunites 

Menaces 

Demande sur I'emballage recyclable 
Demande de nouveaux emballages dans 
le domaine du luxe 
Demande sur des petites series 
Forte croissance de l'industrie horlogere 
suisse (+9 % en 2005) 

Atomisation de la demande 

Six entreprises suisses de cartonnage 

concurrentes directes 


Conclusion : les horlogers de luxe sont susceptibles de porter un interet particulier a 
de nouveaux emballages. La legitimite d’Elka et son experience dans la valorisation 
du carton ondule en produit fini de haute qualite lui permettent de repondre a cette 
demande specifique. Elka decidera done de chercher a elargir son activite vers les 
emballages a haute valeur ajoutee repondant aux besoins de l'industrie du luxe et de 
renouveler en consequence ses equipements. 
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□ L’analyse de Porter 1 

L'analyse de Porter permet de mieux comprendre le fonctionnement du secteur eco- 
nomique concerne. Ce schema prend en compte 5 forces concurrentielles principales : 


Schema de Michael Porter 



□ L’analyse du metier et de la filiere 

La definition du metier doit etre commune a tous les dirigeants de l’entreprise. C’est 
a partir d’un descriptif clair que Ton peut ensuite imaginer les futurs developpements 
strategiques a mettre en oeuvre et mieux attribuer les ressources de l'entreprise. Le 
metier doit ensuite etre positionne dans la filiere qui evolue sans cesse par l'integra- 
tion notamment des modifications de la demande en amont et en aval du metier de 
l’entreprise. L’analyse de filiere permet de detecter les menaces de nouveaux entrants 
notamment et de reorienter les activites de l’entreprise. 

♦ Exemples : 

En termes de metier, Michelin se definit comme un fabricant de pneu, Goodyear 
comme le specialiste du caoutchouc. SEB se definit comme le leader mondial du petit 
electromenager domestique, Lafarge comme le leader des materiaux de construction. 
Dans la filiere textile, la bonneterie est un metier specifique fonde sur un savoir-faire 
tres technique. 

L’etude de la filiere avicole en France fait apparaTtre en 2006 les elements suivants : fin 
des restitutions depuis 1998 ce qui contribue a diminuer les exportations, diminution 


1 . Michael Porter, ne en 1947, professeur a I'universite de Harvard. 
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de la rentabilite des entreprises de decoupe depuis 2002, diminution de la taille des 
elevages et reorientation d une partie de la production sous label, faible progression 
des ventes de volaille a l’exception des viandes de canard. 


Criteres d'analyse des metiers et des f ilieres 


Analyse du metier 

Analyse de la filiere 

Activites exercees 
Technologies et degrb de maitrise 
Activites maitrisees : conception, recherche, 
production, commercialisation, services 
Zones geographiques couvertes 
Types de clients 

Produits et services commercialises (largeur, 
profondeur de la gamme) 

Criteres de couts et de rentabilite 

Degre de maturite de I'activite de I'entreprise 

dans la filiere 

Concentration 

Nombre et taille des intervenants 
Niveau technologique 
Innovations 


Le rapprochement du metier de l’entreprise et du diagnostic filiere doit permettre de 
repondre aux questions suivantes : 

- comment l’entreprise se positionne-t-elle dans la filiere ? 

- que vaut sa position, quel est son degre de performance ? 

- quelles sont les activites les mieux maitrisees ? les menaces ? 

- doit-on migrer dans la filiere ? changer de filiere ? 

□ Les facteurs cles de succes 

Les facteurs cles de succes sont les criteres ■■ orientes clients » qui fondent la perfor- 
mance externe de l’entreprise ainsi que sa competitivite dans un secteur d’activite 
donne. Ils sont au coeur de la lutte concurrentielle. 

♦ Exemple : pour un vepeciste, les facteurs cles de succes peuvent etre la maitrise des 
approvisionnements et des delais de livraison, pour tin prestataire de renseignements 
telephoniques, le facteur cle de succes peut etre la communication qui permettra un 
taux de memorisation satisfaisant du numero d’appel par les clients potentiels. 

□ L’analyse de la chaTne de valeurs 

Toute entreprise, au sein de sa filiere, cree de la valeur en s’appuyant sur des activites 
dites de « soutien » et sur des activites dites « de valeur » qui permettront de la diffe- 
rencier de ses concurrents. II est done important de reperer dans la chaine de valeur, 
ce type d’activites pour pouvoir les developper. Elies fondent d’ailleurs souvent, le 
veritable metier de l’entreprise. 

♦ Exemple : dans le textile ou la chaussure, la fabrication a souvent ete delocalisee ou 
sous-traitee, les entreprises d’origine se concentrant sur les activites de creation, de 
design et de communication qui leur ont permis de developper des marques fortes. 
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Les formules de developpement strategique 

Deux options peuvent etre retenues de fajon schematique : 

□ Domination par les couts ou differenciation du produit 

La strategic de domination par les couts convient aux grandes entreprises qui peu- 
vent fonder leur developpement sur : 

- une maitrise des couts complets (V fiche 14) ; 

- des economies d’echelle et des effets de volume ; 

- un partage des investissements avec d’autres partenaires et une reorganisation de 
la production. 

♦ Exemple : dans l’industrie automobile certains constructeurs developpent des moteurs 
en commun qui seront utilises ensuite sur differentes plates-formes de vehicules. 
L’organisation modulaire de la production renforce les economies de cout dans les 
operations de montage et diminue la complexite et les investissements necessaires. 

II est indispensable dans ce cas d’elargir a la fois les sources d'approvisionnement 
(fournisseurs et processus de delocalisation) et les debouches. Le caractere interna- 
tional du processus de production ainsi que les marches se trouvent renforces. 

A l’inverse, la differentiation du produit ou du service (parfois synonyme d’adapta- 
tion) doit s’appuyer sur : 

- une capacite d'innovation forte et durable ; 

- une communication efficace permettant le reperage du produit par les utilisateurs 
ou les consommateurs. 

La differenciation permet de justifier le prix demande. Elle est quelquefois l'ingre- 
dient indispensable pour parer aux exces de la standardisation, ou pour lutter contre 
le « scepticisme » general envers tout ce qui est etranger. 

♦ Exemple : McDonald’s a compris cet equilibre et propose des burgers « rendang » en 
Malaisie, des spaghettis aux Philippines. 11 cible les enfants dans les pays riches, les 
adolescents et les jeunes adultes dans les pays pauvres. Les tee-shirts signes McDo 
sont portes par les employes aux Etats-Unis, par les clients en Indonesie. La voie de 
la reussite semble done passer par une standardisation accompagnee de quelques 
references locales. 

Les Galeries Lafayette ont fait quancl a eux, les frais cftin manque de differentiation 
dans le cadre de leur implantation ratee a New York. Le manque de criteres distinctifs 
et d’originalite par rapport a ses rivaux deja implantes de longue date, Macy’s, Bloo- 
mingdale’s, ont oblige l’enseigne a se retirer du marche apres des pertes considerables. 

□ Specialisation ou diversification 

La competence et le savoir-faire unique de l’entreprise dans un domaine particulier 
doivent permettre de satisfaire une cible particuliere de clients. Cette strategic de 
specialisation s’appuiera indifferemment sur les deux strategies precedentes. L’elar- 
gissement des debouches pourra ensuite passer par l'expansion geographique, la 
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recherche de nouveaux intermediaires ou de nouveaux segments de clientele. Dans 
ce contexte, de nombreuses entreprises sont amenees a sortir de leur marche d’ori- 
gine et a se confronter a de nouveaux concurrents. 

♦ Exemple : Carrefour, entreprise de la grande distribution fonde son developpement 
sur l’internationalisation et se trouve confronts au geant americain Wall-Mart. En Chine, 
Legend, premier constructeur local de micro-ordinateur, s’aventurera bientot sur les 
marches internationaux. 

La diversification des produits ou des activites peut mener a une integration hori- 
zontal conduisant a de nouvelles activites (Compaq, specialiste des ordinateurs 
personnels a rachete Digital Equipment) ou a une integration verticale (en amont 
ou en aval du metier de base). Cependant a l’heure actuelle, (integration vers 
l'amont est en recul au proht de (integration vers (aval qui rapproche du client. 

♦ Exemples : General Motors s’est separe de Delphi, le plus gros equipementier dans 
le secteur automobile, LVMH, numero 1 des produits de luxe a rachete (americain 
Duty free Shops, les laboratoires Merck § Co. ont rachete Medco, grand distributeur de 
produits pharmaceutiques. 

La diversification peut conduire egalement a mettre en place des activites offrant une 
certaine synergie entre elles. 

♦ Exemple : le groupe Walt Disney exploite les synergies entre ses differentes acti- 
vites : pares a theme, films, produits derives, television par cable. A (inverse le 
groupe Kodak a decouvert a ses depens qu’il n’y avait aucune synergie entre la pho- 
tographie et la photocopie meme si ces deux activites produisent des images. 

Pour terminer, il faut noter qu’un certain nombre de facteurs induit un nouvel espace 
concurrentiel : 

- le phenomene de mondialisation restreint la distinction entre marche local et 
marche etranger ; 

- la reactivite conditionne la reussite de (entreprise et remet en cause le principe de 
planification pluriannuel ou annuel ; 

- la reduction de la duree du cycle de vie des produits renforce la necessite des 
innovations ; 

- la dereglementation de bon nombre de secteurs (transport aerien, telecommuni- 
cations, industrie electrique...) ainsi que la baisse du protectionnisme tarifaire, 
conjuguee a la convergence de nouvelles technologies (Internet, numerique. . .) 
ouvre un vaste espace strategique disponible pour de nouveaux changements. 

♦ Exemple : Analyse strategique. 

Le cas Kingfischer ou comment prendre pied sur le marche du bricolage europeen, 
deja mature ? 

2003 : Kingfisher vend son activite electro-domestique allemande et ferme Castorama 
Allemagne. 

2002 : augmentation de capital de 2 milliards de GBP. Kingfisher annonce son inten- 
tion de se separer de sa branche generaliste (Woolworth) et de sa branche electro 
domestique. 
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Les principales societes du groupe Kingfisher 

B§Q 

Leader inconteste du marche du bricolage au Royaume-Uni, un des plus 
importants distributeurs du segment Jardinage et Bricolage en Europe. 
12 % du marche des gros travaux, de I'entretien et de la renovation au 
Royaume-Uni. 

Brico-Depot 

Chaine de bricolage concentree sur les materiaux lourds qui cible les 
bricoleurs chevronnes et les entrepreneurs. Priorite aux prix. 

Castorama 

Un des deux leaders du marche frangais. Fusion avec B§Q en 98 et rachat 
des participations restantes par Kingfisher en 2002. 

Dubois Materiau 

Grossiste du bricolage frangais pour la vente aux professionnels. 

Hornbach 

Premier operateur allemand detenu par Kingfisher a hauteur de 21 %. 

Kogtas 

1 re chaine de distribution de bricolage en Turquie. 

Nomi 

Leader de la distribution du bricolage en Pologne. 

BBC 

Gros distributeurs neerlandais de produits electro domestiques. 

BUT 

Leader frangais de i'electro domestique et de I'ameublement. 

Comet 

N” 2 du marche electro-domestique au Royaume Uni. 

Darty 

Leader de la distribution electro-domestique en France. 

Datart 

Participation majoritaire de 60 % dans le capital de Datartn gros 
distributeur de produits d'electro domestique en Republique tcheque et 
slovaque. 


Les secteurs Kingfisher 


Bricolage 

Electro domestique 

Magasins : 607 dans le monde entier 

Magasins : 650 dans 7 pays 

Surface de vente : 4 133 900 m 2 

Surface de vente : 876 500 m 2 

Effectifs (equivalent temps complet) : 54 750 

Effectifs temps complet : 24 533 

1 er distributeur europeen de bricolage et 
troisieme au niveau mondial. 

3 e rang des distributeurs europeens en CA, 
leader sur le marche frangais avec Darty et But, 
2 e place au Royaume Uni 
Resultats en baisse. 

Chaque enseigne dispose d'un site marchand. 




Partie I : Mercatique internationale et negotiation 


33 


Fiche 6 


Analyse : 

Le l er atout de Kingfisher est sa place de leader sur son marche d’origine dans le sec- 
teur du bricolage ce qui lui donne une taille et tine solidite financiere indispensables 
pour une strategie d’internationalisation. 

Le groupe Kingfisher s’est developpe par croissance externe ce qui lui a permis 
d’assurer une internationalisation rapide sur les marches europeens, fondee sur des 
rachats ou des alliances avec des enseignes deja connues sur leur marche d’origine 
(Castorama par exemple en France). 

Cette croissance externe mobilise des capitaux importants. 

Apres un tel developpement, il apparait que la strategie de communication du groupe 
ne passe pas encore par une communication sur le nom Kingfisher (peu connu du 
grand public) A defaut d’une marque unique, manifestement, Kingfisher a reussi a ins- 
taurer une synergie entre les differentes enseignes ou tout au moins une complemen- 
tarity (sauf pour But et Darty qui se cannibalisent). 

Les deux secteurs d’activite (bricolage et electro-domestique) ne presentent pas la 
meme importance et ne progresse pas a la meme vitesse. Kingfisher doit envisager un 
changement de strategie sur sa branche generaliste compte tenu des resultats en 
baisse. Ce type de decision correspond a une volonte de recentrage sur l’activite d’ori- 
gine, le bricolage plus exigeante en moyens humains et en investissements (surfaces 
de vente). 




Le marketi 113 
operationnel 


ficty e 


Le marketing operationnel va assurer la mise en ceuvre des decisions 
strategiques. C’est une politique de court terme qui doit constamment 
etre corrigee compte tenu des aleas des marches. Elle fait apparaitre 
quatre elements cles (mix-marketing) : le produit, le prix, la distribu- 
tion et la communication. Ces quatre elements doivent etre definis et 
penses de faqon coherente entre eux. 


♦ Exemple : un produit haut de gamme doit etre associe a un prix relativement eleve 
et doit etre commercialise selon un mode de distribution selectif. 


Les determinants de la politique produit 

Le terme designe non settlement le produit physique mais egalement les services qui 

faciliteront sa commercialisation (installation, garanties, entretien). 

• Chaque produit correspond a une classification qui lui est propre : d’une part, 
biens de consommation courante (alimentation), produits anomaux (parfumerie, 
livres, vetements, equipements domestiques) presentant une certaine duree de vie 
et d’autre part biens industriels representant le plus souvent des produits interme- 
diates (coton, ciment), des produits d’entretien et des equipements. La demarche 
commerciale dependra de la categorie du produit. 

• Le cycle de vie du produit conduit l’entreprise a operer des operations de lance- 
ment, des actions de developpement puis de retrait du produit lorsque celui-ci a 
decline. Les modalites de l’exportation sont susceptibles d’intervenir differemment 
selon le cycle de vie du produit. Un produit en phase de maturite ou de declin sur 
son marche d’origine peut trouver un second souffle sur d’autres marches. 

♦ Exemples : 

Gillette a lance en 1998 un systeme de rasage - Mach 3 (300 millions de dollars dans 
la campagne marketing) sur le marche americain. Trois ans plus tard, le produit est 
arrive sur le continent europeen, sous le nom de « Mach 3 Turbo » pour faire suite au 
« Sensor Excel » et assurer de nouvelles parts de marche. Dans le meme temps, le 
« Gillette G2 •> conserve en France, avec 30 ans d’age 3,4 % du marche en valeur. 11 
faudra des investissements publicitaires colossaux pour faire comprendre aux 
consommateurs de l'hexagone qui se rasent mecaniquement, l’interet de la « haute 
technologie » dans le domaine du rasage. 
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Le marche des pates alimentaires arrive a maturite et doit affronter la concurrence 
des pates fraiches. De nouveaux segments doivent etre developpes par les grandes 
marques (Buitoni, Barilla) pour conserver des parts de marche : mini-pates, pates 
associees a une preparation culinaire, segment des sauces. 

• Les caracteristiques du produit le rendent ou non exportable tel quel. L’adapta- 
tion releve d’une demarche avant tout marketing (>• fiche 8) L’entreprise compte 
tenu de ces imperatifs et de son portefeuille de produits, determinera une gamme 
export compte tenu du marche vise. Cette gamme doit etre envisagee dans chaque 
segment vise. 

♦ Exemple : Gillette est present sur trois segments differents : les lames et rasoirs, les 
produits de soins avant et apres rasage, les deodorants. On peut distinguer dans cha- 
que segment plusieurs types de produits qui composent la gamme : pour les deodo- 
rants par exemple, les produits applicables de fagon directe et les deodorants 
applicables par spray, pour les rasoirs, Gillette Mach 3, Gillette G2, rasoir jetable, etc. 

• Le positionnement du produit tiendra compte des marques concurrentes et defi- 
nira la perception que la clientele en aura. L’objectif essentiel du positionnement 
est la differentiation du produit sur des marches fortement concurrentiels et une 
meilleure adequation avec la cible de consommateur concernee. 

• La marque, definie comme un signe distinctif permettant d’identifier les produits 
et l’entreprise est etroitement associee au produit. Elle devra etre protegee par des 
depots appropries (> fiche 55). 

• L'esthetique, le conditionnement et letiquetage completent le politique pro- 
duit. 


La politique de prix 

La fixation du prix de vente doit tenir compte : 

- des donnees internes a l’entreprise (>- fiche 1 4) et du cout de production ; 

- des elements releves sur le marche : niveau de la demande et de l’offre, prix des 
produits leaders, pouvoir d’achat, reglementations contraignantes (interdiction du 
dumping par exemple) ; 

- des objectifs commerciaux en termes de penetration du marche, de promotion 
(pratique des prix d’appel) ; 

- du nombre d’intermediaires commerciaux et du type de point de vente ; 

- de la coherence du prix dans le temps et dans Lespace (differents marches parfois 
proches geographiquement). 

En general, le prix est considere par le consommateur ou l'acheteur professionnel 
comme un cout et doit pouvoir se justifier par la qualite du produit ou le service 
rendu. La notion de prix psychologique (prix pour lequel on obtient le plus grand 
nombre d’acheteurs potentiels sur un marche donne pour un produit donne) est un 
element de reference utile. La notion d’elasticite de la demande par rapport au prix 
doit etre prise en compte. 
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♦ Exemple : La commercialisation des medicaments generiques en France s’appuie 
essentiellement sur l’avantage « prix ». Cet avantage d’ailleurs n’est pas suffisant et les 
consommateurs semblent attaches et rassures par les marques connues y compris 
pour des molecules de base (Doliprane au lieu du paracetamol, Clamoxyl au lieu de 
l’amoxiciline etc.). Au Royaume-Uni ou le succes des generiques repose en grande 
partie sur le systeme de prescription mis en place par le NHS 1 , le prix n’est pas la 
variable fondamentale de la politique commerciale pour un laboratoire etranger qui 
souhaiterait rentrer sur le marche du generique anglais. Le choix du medicament 
generique a commercialiser et le taux de substitution dont il beneficie par rapport a 
la marque commerciale Centre 5 et 67 % selon les pathologies) seront les facteurs cles 
du succes. 


La politique de distribution 

La politique de distribution amene l’entreprise a choisir un canal de distribution 
(intermediaires successifs) et un circuit (ensemble des canaux utilises). Le canal peut 
etre court car limite a un seul intermediate ou long. 

♦ Exemple : Le fabricant vend a une centrale d’achat qui revend a une grande surface 
de distribution. 

□ Choix du canal 

Les canaux longs sont les plus frequents compte tenu des differents services rendus 
par les intermediaires (recherche et selection des fournisseurs, logistique, entrepo- 
sage, prospection du marche local). La decouverte des intermediaires possibles ou 
imposes se fait pour l’exportateur au stade de la prospection. Le choix se fait ensuite 
compte tenu 

- des contraintes du marche cible (exemple : les maisons de commerce tradition- 
nelles sont encore incontournables au Japon) ; 

- des contraintes du produit commercialise (un produit d’equipement lourd 
reclame une maintenance qui devra etre assuree par l’intermediaire) ; 

- des contraintes legates (heures d’ouverture) ; 

- des contraintes liees aux structures commerciales locales (la mise a disposi- 
tion d’un produit de consommation courante est tributaire de l’urbanisme commer- 
cial existant) ; 

- des criteres de cout et de rentabilite des differentes solutions envisagees. 

♦ Exemple : Une politique de distribution d’un produit pharmaceutique au Royaume- 
Uni doit prendre en compte la place preponderante des grandes chaTnes de distribu- 
tion de medicaments : les pharmacies distribuent 90 % des medicaments sur ordon- 
nance et le reste est fourni par des hopitaux et des groupements de genreralistes. Les 


1 . NHS .National Health Service. 
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grandes chalnes de la distribution sont Boots The Chemist Ltd, Lloyds, Unichem ces 
deux dernieres etant egalement grossistes. Un reseau de 19 grossistes fournit les 
pharmacies de detail. Des grossistes secondaires assurent le reapprovisionnement 
d’urgence. 

□ Distribution selective ou exclusive 

La distribution selective s’oppose a la distribution de masse. Elle joue sur l’image du 
produit, l’amenagement du point de vente, le conseil. Elle permet de realiser des 
marges commerciales plus importantes, les volumes vendus sont beaucoup moins 
eleves que dans la distribution de masse. 

♦ Exemple : Les produits d’art de la table, les produits cosmetiques ou pharmaceuti- 
ques, la maroquinerie, la confection peuvent faire l’objet d’une distribution selective. 

La distribution de masse assuree notamment par les GSA 1 et les GSS permet d’assurer 
des volumes de vente importants soit sous marque propre soit sous marque de dis- 
tributeurs (MDD). 

♦ Exemple : Neutrogena (groupe Johnson and Johnson) met le cap sur la grande dis- 
tribution afin d’elargir sa clientele. Comme d’autres avant elle (Sensodyne, Dermophil, 
Scholl) la marque essaye de sortir du reseau des officines avec des produits specifi- 
ques (nouvelle gamme) car il n’est pas question de priver le premier canal a l’origine 
du developpement de la marque, des produits vedette : creme pour les mains, stick 
pour les levres selon une formule norvegienne. 


Les differents types de commerce 


Commerce integre : 
integration des fonctions 
d'achat, de stockage 
et de distribution 

Grands magasins (Galeries Lafayette, le Printemps, Emporium 
aux Etats-Unis) 

Magasins populaires (Franprix, Woolworth aux Etats-Unis) 
Socibtes a succursales multiples :enseigne placee sous la 
direction d'un gerant (Aldi en Allemagne) 

Entreprises de la grande distribution (Walmart, Carrefour, 
Hahold's) 

Societes cooperatives (Migros en Suisse) 

Societes de vente par correspondance 

Commerce associe : gestion 
collective des achats 

Franchise 

Groupements d'achats de detaillants 
Chaines volontaires 

Commerce independant : 
exploitations individuelles 

Commerces de detail 


• Les differents types de point de vente 

Le point de vente se differencie par sa surface (hypermarche > 2 500 m 2 par exemple), 
son amenagement (decoration, ameublement), le concept (libre-service ou traditionnel), 


1 . GSA : grande surface alimentaire, GSS : grande surface specialisee. 
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sa localisation (de proximite ou en zone periurbaine), la largeur et la profondeur de 
son assortment. 

♦ Exemple : Ikea a fonde son developpement international sur un concept de maga- 
sin original, a la fois libre-service et parcours impose au visiteur. 

La configuration des points de vente et leur repartition sur un marche dependent 
egalement du degre de developpement du pays (urbanisation, place de (automobile), 
des facteurs sociologiques (heures d’ouverture) et culturels. 

♦ Exemple : Le concept de (hypermarche aux Etats-Unis ne fonctionne pas comme en 
Europe. En effet, les Americains n'ont pas (habitude de reunir tous leurs achats sous 
un seul toit. Le concept de la GSA ne permet pas d’offrir une offre assez large a la fois 
sur les produits alimentaires et sur les produits hors alimentation. 

La politique de communication 

La communication constitue un volet quelquefois neglige par les petites et moyennes 
entreprises faute de moyens. Elle constitue un element tout a fait complementaire des 
autres elements de la politique commerciale, notamment a (international (>- fiche 8). 
La communication passe par des moyens mediatiques (television, presse, radios) et 
hors medias (documentation d’entreprise, marketing direct). 

Les differents types de communication sont : 

- la publicite, 

- la promotion des ventes et la documentation d’entreprise 

- les relations publiques 

- la communication evenementielle 

- la mercatique directe. 

Les criteres de choix se referent au degre d’internationalisation de (entreprise (com- 
munication globale ou adaptee), au produit vendu (industriel ou de grande consom- 
mation), au mode d’acces sur le marche etranger (>- fiches 15-16) et aux objectifs 
de la communication (information, renforcement de la notoriete, lancement d’un 
produit etc.). 

La documentation d’entreprise constitue le socle minimaliste de toute politique de 


communication . 

Documents 

Fonctions 

Plaquette ou brochures de presentation de 
(entreprise 

Valoriser (image de (entreprise, son savoir-faire, 
renforcer sa credibility 

Documentation commerciale et techniques : 
fiches produits, catalogues 

Aides a la vente pour la force de vente ou pour 
les intermediaires. 

Supports audiovisuels : films, videos, 
diaporama, CD-Rom et sites Internet 

Vitrine de (entreprise, diffusion des 
informations sur les produits. 
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♦ Exemple : La nouvelle politique commerciale de Manutan 

Le groupe Manutan VADiste 1 Business to Business (21 societes dans 18 pays) passe 
d’une orientation fournisseur » en terme de politique commerciale, necessitee au 
depart par pres de 80 000 references proposees, vers une ■ orientation client » fondee 
sur la proximite. La direction veut done creer une ■■ offre groupe » dans le domaine 
des fournitures de bureau, de l'atelier, de l’usine. La nouvelle politique commerciale 
met en exergue le secteur tertiaire et les pays emergents, augmente la qualite de service 
et d’acces a l’offre. Le groupe adapte done sa communication a chaque type de client. 
Le catalogue Manutan (3 kg) va etre le pilier de la communication avec 250 000 exem- 
plaires distribues. 11 sera congu comme un outil de vente plutot qu’un catalogue de 
tarifs. Une fois revise, le catalogue pourra etre utilise sur le Web. De six a sept relances 
annuelles, on passera a un envoi mensuel d’un extrait de catalogue dont le content! 
variera en fonction des periodes. La vocation de ce systeme est de relancer l’interet 
des clients. Enfin, le groupe est tres avance dans (organisation de toutes les plates- 
formes d’echange et de tout ce qui est e marchand. Une carte bancaire d’entreprise, 
« purchasing card permettra de realiser des achats importants et constituera un vrai 
systeme de paiement (simplification et dematerialisation des paiements). 


1 . VAD : vente a distance VADiste : entreprise de vente a distance. 




L’adaptation 
du produit 



La commercialisation sur les marches etrangers requiert des adapta- 
tions techniques ou commerciales plus ou moins importantes selon les 
produits concernes et les marches vises. Les raisons de l’adaptation 
sont nombreuses et ne favorisent pas l’apparition de produits standar- 
dises. Dans un certain nombre de cas cependant, les entreprises par- 
viennent a proposer des produits identiques sur plusieurs marches 
distincts compte tenu d’une certaine globalisation de la demande. Ceci 
nous renvoie au debat entre le marketing global ou differencie. 


L’adaptation commerciale et technique des produits 
□ Enjeux de /’ adaptation 

Adapter un produit, c’est considerer les besoins specifiques des consommateurs 
etrangers compte tenu de leurs preferences et de leur environnement naturel, cultu- 
rel, social, economique. On remarquera que lorsqu’un produit est particulierement 
consomme a proximite du corps (alimentation, vetements, cosmetiques, telephones 
portables, par exemple), (adaptation est d’autant plus importante. Lorsque le bien 
n’est pas impliquant pour le consommateur, biens industriels, photocopieurs, lubrihants 
industriels, imprimantes... par exemple, les adaptations sont moins systematiques et 
concernent souvent les seuls aspects techniques. 

Par ailleurs, l’adaptation commerciale releve plus d’une demarche marketing laissee 
a (appreciation de l’entreprise que d’une obligation stride. Au contraire l’adaptation 
technique est souvent incontournable, si l’entreprise ne veut pas etre privee purement 
et simplement de (acces au marche etranger. L’entreprise peut s’informer aupres 
d’organismes specialises : Norex en France, BSI au Royaume-Uni. 

♦ Exemple : Les jouets commercialises en Europe doivent repondre a la norme CEE. 
Le type de jouet commercialise depend surtout de l’environnement socioculturel (jeux 
video ou priorite donnee aux jeux educatifs et d’eveil par exemple). 

♦ Exemple : Pendant tres longtemps Heinz, marque americaine celebre de ketchup, 
n’a pas cm bon de remplacer son flacon en verre par un flacon en plastique souple, 
prefere par les consommateurs franfais et plus adapte aux enfants ce qui a donne la 
possibilite a son concurrent Amora, la possibilite de devenir leader en France. 
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□ Les facteurs de I’ adaptation 

Cette adaptation doit permettre d’acceder au marche ou de maximiser les ventes. 

Multiplicity des facteurs d'adaptation 


Facteurs 

Commentaires et exemples 

Environnementclimatique 
et geographique 

Les climats tropicaux amenent les constructeurs automobiles a 
« tropicaliser » les vehicules par exemple. 

Variables culturelles 

La religion, les traditions culinaires, I'habillement sont enracines 
profondement dans une population et n'evoluent que tres 
difficilement. Ainsi, Me Donald adapte ses menus par exemple, 
en proposant des sandwichs au pore et de la biere en 
Allemagne, du riz au Japon. Le concept italien de Primo Patto, 
plat de pates et de sauces consomme avant le plat principal se 
cantonne aux limites du marche domestique alors que le produit 
«pate » peut etre exporte sans adaptation particuliere. 

Variables sociales : 
education, taux 
d'alphabetisation, 
structure et organisation 
de la societe, 
demography etc. 

Des donnees strictement locales peuvent susciter des 
adaptations commerciales. Ainsi, le nombre d'enfants par 
famille oblige les fabricants d'electromenager (lave-vaisselle par 
exemple) a adapter la capadte des equipements, la taille reduite 
des logements au Japon suppose une adaptation du mobilier. 

Variables economiques : 
revenu, repartition 
du revenu dans la 
population, niveau 
de developpement, 
infrastructures etc. 

La demande d'un produit doit etre solvable. Ainsi le pouvoir 
d'achat va conditionner la frequence de I'achat et la taille des 
conditionnements, une repartition inegale du revenu dans la 
population permet a certaines couches de la population des 
PED 1 de consommer des produits haut de gamme ou de luxe, le 
mauvais etat des routes oblige a proposer des pneus adaptes, 
des vehicules avec des suspensions renforcees. 

Environnement 
reglementaire 
et technique 

Les normes, les regimentations locales et le niveau de 
developpement technologique du pays rendent I'adaptation 
indispensable. Ainsi, les vehicules doivent etre adaptes a la 
conduite a gauche pour le Royaume Uni et I'Australie, 
I'esthetique des produits industries doit etre soigne en Europe 
alors qu'il n'est pas un element important aux Etats-Unis, les 
criteres de voltage pour les produits electriques et les normes de 
security sont imposys de fait ou par la loi . 

1 . PED : pays en developpement 



□ Les elements adaptes 

L’adaptation peut porter sur le produit lui-meme, l’emballage ou le conditionnement, 
l’etiquetage, les notices, les normes ou les standards techniques, la qualite (normes 
internationales ISO 9000 ou ISO 14 000 ou normes locales) ainsi que sur les services 
qui lui sont associes (modalites de la livraison, de l’installation du SAV ou du finan- 
cement) et enfin la marque. 
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♦ Exemples : Wasa est l’nne des tres rares marques mondiales du marche des produits 
de panification (biscottes, pains grilles) sur lequel les marques sont avant tout locales. 
Le groupe italien Barilla, proprietaire de la marque du merne nom, lance aujourd’hui 
une marque adaptee au marche hollandais, Crosties, destinee a surfer sur l’engoue- 
ment des consommateurs pour les produits alliant saveur et equilibre. 

Le debat entre globalisation et adaptation 

On constate done que l’adaptation est justifiee dans de nombreux cas mais elle se 
revele couteuse et necessite des moyens financiers. L’entreprise est done tres souvent 
amenee a realiser un choix entre une politique d’adaptation et une politique de glo- 
balisation (standardisation du produit). Ce choix renvoie d’une part a revaluation au 
cas par cas du caractere facultatif ou obligatoire de l’adaptation (voir point 1) et au 
debat plus large entre marketing global ou marketing differencie. Chaque possibility 
offre des avantages et des inconvenients respectifs. 


Pour ou contre le marketing global 


Avantages 

Inconvenients 

Economies d'echelle dans les couts de 
recherche et de developpement, les couts de 
fabrication et les couts marketing. 

Prix plus bas. 

Harmonisation et internationalisation des 
politiques de communication et de publicity. 
Synergie entre les marches. 

Absence de prise en compte des particularity 
locales et risque de mevente ou de non-acces 
au marche. 

La globalisation du produit n'est pas une 
motivation d'achat pour le consommateur. 
Mecanismes de resistance a la globalisation 
(courant d'opinion anti fast-food). 


Le marketing global de fait, concerne finalement peu de produits hormis les marches 
mondiaux de par leur nature : marche des telecommunications, de l'aeronautique, 
des produits de luxe par exemple. 11 n’est possible que lorsque les segments de 
consommateurs vises sont transnationaux et que l’entreprise peut affirmer une image 
mondiale ou par groupe de pays. 

♦ Exemples : 

Peuvent constituer des cibles transnationales homogenes, les homilies d’affaires pour 
les transports aeriens classe affaires, les utilisateurs de cartes de credit internationales, 
les adolescents sensibles a la mode « streetwear » ou a certains courants musicaux. 
Certains produits repondent a un besoin indifferencie quel que soit le pays. C’est le 
cas des complements alimentaires repondant a des besoins uniformes en, terme de 
sante et d’esthetique. Ainsi le laboratoire Inneov (joint-venture 50/50 de l’Oreal et 
de Nestle) lance dans 5 pays (Allemagne, France, Espagne, Belgique et Portugal), le 
produit Inneov Fermete, sur le marche europeen des produits anti-age. 

Le marketing global est enfin particulierement adapte aux produits pour lesquels 
l’image du « made in » est un argument commercial fort qui ecarte d’emblee toute 
adaptation. 
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♦ Exemples : le vin, le parfum, les produits sous AOC 

Enfin les entreprises implantees internationalement peuvent aussi definir un marketing 
global tout en laissant le soin a chaque filiale de prendre en compte les particularites 
locales et de proceder aux adaptations mineures. 

Le type d’orientation prise par l’entreprise, adaptation ou standardisation des pro- 
duits influencera directement les elements de la politique commerciale (> fiche 7). 

♦ Exemple : Le cas de Nestle 

Nestle, l er groupe alimentaire mondial d'origine suisse, se donne les moyens de 
repondre aux attentes de tous les consommateurs quels que soient leur age et les 
lieux ou ils se trouvent. Ainsi, Nestle assure une presence mondiale avec 6 marques 
corporate strategiques : Nestle, Nescafe, Buitoni, Nestea, Maggi et Friskies pour ce qui 
est de la nourriture pour animaux familiers. Cependant, les produits sont fabriques 
dans plus de 80 pays et 468 usines. Ils respectent les habitudes alimentaires locales ce 
qui n’empeche pas l’entreprise de fonder sa reussite sur 4 piliers essentiels et com- 
muns a chaque filiale : 

- une efficacite operationnelle et des couts de production bas ; 

- une constante renovation et innovation produit ; 

- des produits partout presents et de qualite (NQS, Nestle Quality System) ; 

- une communication consommateurs forte et de proximite basee sur le concept 
■ plaisir-nutrition », valeur internationalement partagee. 




Le systeme d’information 
marketing et la veille 



Le SIM 1 doit permettre par la collecte, le traitement et la diffusion de 
l’information d’acquerir une meilleure connaissance de l’entreprise et 
du marche a des fins decisionnelles. La veille rentre dans une demar- 
che continue d’observation a des fins commerciales et strategiques. 
L'intelligence economique est une notion plus large que la simple veille 
et doit permettre cl’agir efficacement sur l’environnement de l’entre- 
prise et lui en assurer une meilleure maftrise. Ces trois approches met- 
tent en evidence le role capital de l’information. 


LeSIM 

Le SIM doit etre formalise et organise. 


□ Utilite 

Veritable instrument de gestion, le SIM va permettre de detecter les besoins de 
l’entreprise en terme d’information, de traiter les donnees dont on dispose en interne 
(base de donnees) de rechercher l’information manquante aupres de sources externes, 
de traiter l’information et de la rendre accessible. 

♦ Exemple : La participation a un salon va permettre de collecter grace aux fiches 
prospects et aux commandes clients de nouvelles donnees commerciales qui seront 
integrees dans les differentes bases de donnees de l’entreprise. A partir de ces ele- 
ments, des publipostages ou des analyses statistiques des ventes pourront etre realises. 
Les resultats viendront a leur tour alimenter le SIM et permettre la prise de decisions 
opportunes. 


□ Composantes 

Le SIM se construit a partir de bases de donnees auxquelles sont associes des logi- 
ciels d’exploitation et d’analyse. 

♦ Exemple : un responsable commercial pourra extraire des informations pertinentes 
d'une base de donnees afin de mesurer les retombees commerciales par secteur, pays 
ou agent, d'une action promotionnelle ou de la participation a un salon. Les resultats 
seront lisibles dans un tableau ou sur des graphiques. 


1 . Systeme d'information marketing 
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L'integration des NTIC a rendu le SIM plus performant dans beaucoup de domaines. 

♦ Exemple : La gestion de la relation client, le geomarketing, le marketing personnalise. 

La veille commerciale 

La veille s’appuie sur une demarche globale de l’entreprise et sur la participation de 
tout le personnel. Elle se distingue du simple renseignement, du benchmarking 1 et 
de la disinformation. C’est souvent la premiere etape de ce qui peut mener a ['intel- 
ligence economique. 

□ Enjeux et domaines 

La veille commerciale ou strategique correspond a une attitude permanente de col- 
lecte d’ informations sur les evolutions du marche (techniques, produits, communica- 
tion ou commercialisation) et des concurrents. En cela, elle se differencie de « l’etude 
de marche » plus ponctuelle. Elle doit permettre a l’entreprise de reagir rapidement 
aux variations constatees de l’environnement. 

Le processus de veille doit respecter cinq etapes : 

- cibler les themes ou les informations souhaitees ; 

- delimiter le champ de la recherche ; 

- la validation et le traitement ; 

- le classement ou la categorisation ; 

- la mise a disposition. 

♦ Exemple : Suivre les politiques de prix des concurrents, leurs innovations en 
matiere de distribution, les ouvertures de filiales a l’etranger, a partir de leurs sites et 
des revues sectorielles, faire apparaitre les informations par marche ou par produit, 
sous forme de tableaux, la mettre a disposition des responsables marketing. 

La veille peut concerner les domaines suivants : 

- la veille commerciale : clients, fournisseurs, tarifs, tendances du marche, importa- 
tions et exportations etc. ; 

- la veille concurrentielle : concurrents actuels ou potentiels, nouveaux produits ou 
prestations, innovations, plans promotionnels, acquisitions d’entreprise ou parte - 
nariats etc. ; 

- la veille technologique : nouveaux precedes, brevets, investissements, nouvelles 
realisations ; 

- la veille environnementale ; 

- la veille juridique et reglementaire : s’applique de fagon transversale a tous les 
domaines precites ; 

- la veille geopolitique : risques politiques, sociaux, culturels. 


1 . Le benchmarking est ^observations des methodes et des techniques de gestion et de management utilisees par 
d'autres entreprises qui ne sont pas necessairement concurrentes, dans le but d'ameliorer le fonctionnement propre 
d'une entite. 
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□ Outils et les methodes 

Internet est un outil de veille commerciale et concurrentielle a la portee de toutes les 
entreprises et se revele efficace a condition de respecter les etapes ci-dessous pour 
eviter le trop-plein d’information : 

- utiliser les moteurs de recherche, meta moteurs et logiciels de veille hierarchiser 
les informations recherchees et les sources 1 ; 

- organiser l’analyse et la diffusion de /information. 

• Exemple : L’Intranet de la societe peut etre transforme en portail personnalise. Un 
responsable commercial peut ainsi recevoir les dernieres informations sectorielles qui 
le concernent et savoir ce qui a change sur les sites internet de ses concurrents : 

• Moteurs de recherche : www.voila.fr, www.altavista.fr, www.lycos.fr etc. 

• Meta moteurs 2 off-line (dogpile, metacrawler) ou on-line 3 Cwww.profusion.com, 
www.dejo.com, www.metacrawler.com par exemple). 

• Les annuaires : www.yahoo.fr, www.francite.fr, www.go.com ... 

• Les logiciels : Copernic pro, Mind It, URL y-warning, Pericles, QueryN Metasearc, 
Qwam. 

Des editeurs 4 de solutions de veille strategique proposent des outils qui sont de veri- 
tables systemes de veille integres. Ils presentent les avantages suivants : 

- gain de temps, information pertinente, triee et canalisee vers les clestinataires 
concernes ; 

- recherche automatisee des informations y compris le Web invisible 5 . 

Les outils de veille regroupent les fonctionnalites suivantes : 

- le ciblage : reperage des sources internes/externes, gratuites/payantes, visibles/ 
invisibles ; 

- l'acquisition : recuperation automatique des informations ; 

- Le traitement : indexation et categorisation ; 

- la mise a disposition : distribution aux destinataires concernes ou autorises sous 
forme de hchiers, tableaux, dossiers, alertes ou lettres d’information. 

La veille par internet peut etre completee, soutenue ou remplacee par une veille sur 
le terrain ce qui permet d’acceder a de l'information « primaire 6 ». 

• Exemple : Des visiteurs medicaux peuvent faire de nombreuses observations aupres 
des medecins ou des professionnels de sante qu’ils rencontrent et transmettre ces 
informations a leurs laboratoires pharmaceutiques. 


1 . Bookmark : repertoire des sites a surveiller. 

2. Metamoteur : Un metamoteur est un outil interrogeant plusieurs moteurs simultanement. 

3. Metamoteur offline : logiciels installes sur votre ordinateur et utilisables hors ligne. La plupart des metamoteurs 
sont online. 

4. DIGIMIND par exemple : specialiste des solutions de management de la veille strategique, surveillance automatisee 
de sources electroniques. 

5. Web invisible ou deep web : bases, banques de donnees et bibliotheques en ligne gratuites ou payantes, memoires, 
bibliotheque ou pages cachees... non referencees par les moteurs de recherche classiques. 

6. Information primaire : prise sur le terrain au contraire de l'information dite secondaire obtenu au travers de docu- 
ments. 
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□ Sources d’information en France et a I’etranger 

11 est impossible de recenser de fagon exhaustive toutes les sources utilisables mais 

citons : 

- sources d’information electroniques : sites des concurrents, sites institutionnels, 
forums de discussion, la presse specialisee, les places de marche, bases de don- 
nees payantes (Lexis Nexis, Dialog Datastar, Factiva, STN International, Questel) 
ou gratuites (Factiva de Reuters, http://neivs.google.com/archivesearch ) etc. ; 

- federations professionnelles, syndicats ; 

- chambres de commerce et missions economiques a l’etranger, Ubifrance ; 

- sources institutionnelles (OMC, BM, Commission des communautes europeennes, 
sources ministerielles, douanes, Insee par exemple) ; 

- presse generale ou professionnelle en France et a l’etranger, les annuaires. 




Fiet%£ 


La recherche 
d’informations 
sur le Web 



En dehors du processus de veille systematique mettant en oeuvre des 
methodes et des outils specifiques, la recherche ponctuelle d’informa- 
tion sur le Web est extremement frequente. Pour etre efficace, elle doit 
etre organisee. 11 faut pour cela connaitre les regies de base et les cate- 
gories d’outils de recherche. 


L’organisation de la recherche 

□ Definir ce que I’on cherche 

- l'information au quotidien : horaires de trains, reservation d’un transport, recherche 
d’un plan de ville ou d’un renseignement meteo ; 

- l’information dans le cadre d’un projet : elaboration d’un hchier prospects rensei- 
gne a partir d’un certain nombre de sites par exemple (celui du prospect, celui de 
societes de renseignements commerciaux) ; 

- le type de document recherche : encyclopedies et dictionnaires, images, FAQ 1 , 
news group, articles de journaux, revues, hches techniques, appels d’offres etc. ; 

- les limites de la recherche : geographique, temporelle, gratuite, payante. 

II faut ensuite poser un certain nombre de questions prealables : 

- l’outil le plus adapte : recherche par le biais d’un portail ou d’un moteur de recher- 
che ; 

- theme a explorer ou mots-cles pertinents et combinaisons de mots-cles ; 

- langue de la recherche ; 

- l’outil de recherche le plus adapte ; 

- niveau de recherche, simple ou avance. 

□ Les methodes de recherche 

• Les moteurs de recherche (Google, Altavista, Aol, Voila, Yahoo par exemple) 
supposent que Ton fasse une recherche par mot-cle. La requete devra souvent etre 
reformulee plusieurs fois car les resultats sont differents selon les moteurs. 

• Les meta moteurs (Copernic, Kartoo, Oneseek ou Metacrawler par exemple) 
effectuent une recherche a partir d’une requete unique sur plusieurs moteurs de 


1 . Foire aux questions. 
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recherche en meme temps : il y a tin gain de temps mais des reponses moins pre- 
cises. 

Dans les deux cas, il s’agit d’une recherche par interrogation. 

• Les operateurs booleens peuvent etre utilises : 


Guillemets 

lls permettent de constituer une expression dont les termes ne seront pas 
dissocies dans la recherche, par exemple « complements alimentaires » ce qui 
bvite les documents inutiles comportant les deux mots separes 

Operateurs booleens 

le signe + 

Signifie AND ou et. Indiqub entre deux mots, il fait porter la recherche sur 
I'ensemble des mots indiques : exemple, atlas +France, affichera tous les rbsultats 
pour lesquels un atlas se rapporte a la France en particulier 

le signe - 

Sauf, BUT, permet d'exclure de la recherche le ou les mots indiques (attention 
sulvant les moteurs, I'operateur peut s'ecrire andnot ou par le moins accolb au 
mot a exclure) 

Near 

Le second mot-cle doit se trouver a moins de dix caracteres du premier (exemple : 
piscine near municipale) 

OR 

Saisi en anglais et en lettres majuscules entre deux mots, il permet de trouver des 
documents integrant I'un ou I'autre mot 

Termes specifiques 

url 1 : 

Cherche des pages contenant le mot de dans leur url (url : musee) 

like : 

Place devant un site, il permet de trouver des pages similaires 

titille : 

Cherche les pages ou les mots cles apparaissent dans la barre titre 


1 . url : uniform resource locator : adresse du site web. 


La recherche avancee evite d’utiliser les operateurs booleens et les termes specifi- 

ques. 

Chaque site propose egalement un moteur de recherche interne. 

• L’utilisation des « portails » ou la recherche par navigation : les portails servent 
de page d’accueil et presentent des liens classes de faqon thematique et des infor- 
mations categorisees par des documentalistes, avec des contenus tres varies tels 
que journaux, annuaires, etudes... auxquels on accede par un moteur de recher- 
che interne. Les themes ne sont pas exhaustifs mais ont ete selectionnes pour leur 
interet ou leur pertinence. Les portails peuvent etre centres sur des themes (verti- 
caux) specialises ou etre generalistes (horizontaux). 

• La recherche via un site specialise : utiliser le site « des missions economiques » 
pour rechercher une information precise sur un secteur et un pays au lieu de lan- 
cer une recherche generale sur un moteur de recherche permet d’acceder plus 
directement a l’information voulue. Encore faut-il connaitre le site. 
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LeWeb invisible 

Le web invisible, beaucoup plus important que le web visible, correspond a des 
pages non referencees par les moteurs de recherche. II s’agit souvent de bases de 
donnees. 

Quelques moyens d’y acceder : 

- www.archive.org (archives depuis 1996 des documents parus sur le Web) ; 

- www.loc.gov : bibliotheque du Congres americain ; 

- www.drnoz.org ■. web visible et invisible ; 

- www.profusion.com ■. acces a differentes categories d’information ; 

- www.imice.fr/urfist : repertoire de base de donnees gratuites ; 

- www.adbs.fr : tous les outils utilisables pour la recherche (repertoires, annuaires, 
portails, archives, conferences, encyclopedies etc.) aller dans la rubrique : « reper- 
toires et annuaires » puis « outils ». 

La validation des sources d’information 

Toutes les sources ne sont pas egalement fiables. 

♦ Par exemple Wikipedia est une encyclopedic en ligne dont le contenu est redige 
par les internautes eux-memes. Les blogs constituent des observatoires pour connaTtre 
l'avis des consommateurs sur un produit par exemple mais ne sont pas des sources 
fiables a priori. 

On doit done evaluer la qualite des sources en se posant les questions suivantes : 


Auteur 

Aller voir sur le site a la question « qui sommes-nous ? ». 

Le redacteur est-il « connu » ? trouve-t-on ses « references » 
universitaires, professionnelles ? 

Consultez les references (revues scientifiques, institution, article de 
presse, page personnelle). 

Consultez I'origine geographique (be veut dire Belgique, es veut 
dire Espagne etc.). 

Decryptez I'url : exemple univ- veut dire universite. 

Actualite du document 

Verifier les dates des documents. 

Verifier la derniere date de mise a jour du site. 

Public designe 

Cible grand public, professionnels, membres ou adherents. 

Contenu 

Evaluer le site ou le document, exhaustivite, liens, page de 
presentation, menus, contacts. 

Croiser les contenus, une seule source n'est pas suffisante. 




L’etude pays 
et la preselection 
des marches 



Le developpement du chiffre d’affaires export passe souvent par la 
conquete de nouveaux marches etrangers. En phase d’entree initiale 
sur un marche, il est important d’avoir une approche pays construite 
d’autant plus si les marches sont lointains, emergents ou difficiles. 
Cette approche pays integre principalement des elements geographi- 
ques de base, des elements macroeconomiques. Elle peut prendre la 
forme d’une « hche pays » tres condensee incorporant un certain nom- 
bre de sources a consulter et des liens. Elle peut prendre la forme d’un 
dossier plus elabore suivant une structure PESTEL (Politique Economi- 
que Social Technologique Environnemental Legal) par exemple. Elle 
peut etre completee par des notes de conjoncture. 


La prise en compte de Penvironnement macroeconomique 
□ Le contexte general du ou des pays Studies 

Les donnees climatiques, politiques, sociales, macroeconomiques et hnancieres 
determinent en grande partie le contexte general des echanges dans le cas d’une 
exportation ou d’un sourcing. Certains pays sont en marge du commerce mondial 
(pays du Sud), d’autres sont emergents (Chine, Bresil, Inde), mais tous ont des spe- 
cihcites qu’il faut cerner. La solvability globale du pays et 1‘absence de risque politi- 
que sont egalement des elements forts de l’attractivite pour les echanges ou pour les 
investissements etrangers. 

♦ Exemples : 

Le Yemen avec une superficie equivalente a celle de la France ne compte que 20 mil- 
lions d’habitants. Compte tenu de grandes zones desertiques et de la faiblesse de son 
PNB, il depend de l’aide alimentaire mondiale. L'organisation tribale dans ce pays 
coexiste avec les structures administratives et conduit a un partage territorial. A priori 
qualifie de marche ouvert, il est en realite confronts a la corruption, a la contrefaqon 
et la presence d’un partenaire local est indispensable. 

La nature des echanges depend egalement de la division internationale du travail 
(DIT). Ainsi, la France ne compte plus que quelques fabricants de produits textiles 
(confection) et quasiment plus de tisseurs. Elle continue cependant a exporter des 
metiers a tisser et des jacquards, par l’intermediaire de quelques entreprises tres com- 
petitives et omnipresentes sur le marche mondial (Staubli par exemple dans la region 
lyonnaise) ; les pays acheteurs sont l’ltalie, le Pakistan, la Turquie, certains pays 
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d'Amerique du Sud, la Chine et quelques pays d’Asie du Sud-Est dans lesquels le tis- 
sage et la confection se trouvent delocalises. 

Les transferts de technologie se font vers les pays demandeurs que sont les PED ou 
les PMA et compte tenn des possibilites de financement offertes par les institutions 
internationales ou par les banques du secteur prive. 

Ces informations sont accessibles a partir de nombreux sites mais demandent a etre 

mises a jour. Dans certains cas, la recherche s’avere difficile (pays pauvres) ou impos- 
sible : la Somalie n’a plus d’Etat et done pas de chiffres. 

□ Les phenomenes marquants 

Quelques phenomenes importants marquent particulierement la nature des echanges : 

• La globalisation des marches : on parle du marche europeen par exemple, le 
consommateur retrouve des produits standardises sur plusieurs marches, des 
segments de consommateurs transnationaux se developpent (les teenagers, les 
hommes d’affaires...). 

• Les phenomenes de sous-traitance : les schemas de production deviennent inter- 
nationaux et les echanges qui s’ensuivent de plus en plus integres. Le transport, le 
stockage et la distribution sont des elements cles des echanges. 

• Le developpement d’economies paralleles et la contrefagon. 

• Les transferts de technologies et le developpement des services contribuent a 
l'augmentation du commerce mondial au-dela des simples echanges de marchan- 
dises ou de matieres premieres. 

□ Quelles informations rechercher ? 

Les informations qui vont influencer l’offre et la demande doivent etre recherchees. 


Donnees geographiques 

Cartographie 

Climat, relief, situation generale 
Superficie 

Ressources naturelles 

Taux d'urbanisation, principaux centres economiques 

Les hommes 


Population, IDH 1 , esperance de vie, taux d'alphabetisation, taux de natality, mortalite infantile, 
pyramide des ages... 

Culture, ethnies, religions, langues, arts 

1 . IDH indice de developpement humain. 
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Donnees politiques 


Organisation du pouvoir 
Organisation administrative 
Relations exterieures 

Climat des affaires (notations risque politique notamment) 


Situation economique et financiere 


PNB ou PIB, PNB ou PIB par hab 

Solde de la balance des paiements, de la balance commerciale, reserves en devises en mois 
d'importation 

Taux de croissance, inflation, chomage 
Chiffres du commerce exterieur 

Relations avec les organismes internationaux : FMI, OMC, ONU... 

Niveau des accords commerciaux et/ou douaniers : ALENA, ASEAN par exemple 
Monnaie commune, taux de change et systeme de change 
Ouverture aux investissements etrangers, code des investissements locaux 
Conditions d'importation, fiscalite locale 


Cette liste non exhaustive doit etre adaptee a chaque pays et aux projets de l’entre- 
prise. 

♦ Par exemple : s’il s’agit d’un projet d’implantation sous forme de filiale de production, 
il est particulierement important d’etudier les conditions locales de l’investissement le 
niveau du risque pays. 

L’evaluation du risque pays 

□ Definition 

Le risque pays peut se reduire au risque politique au sens strict : instability gouver- 
nementale, risque de coup d’etat, emeutes, elections de partis extremistes. Il peut 
etre elargi a toute materialisation d’un sinistre ayant pour origine une cause exogene 
au client ou au partenaire local. 

♦ Exemple : catastrophes naturelles, nouvelles reglementations moins favorables aux 
investissements etrangers, greves, embargos, confiscation, sabotages, caricatures au 
Danemark. . . 

□ L’ appreciation du risque et les consequences 

Il est note a court terme, moyen ou long terme par un certain nombre d’organismes : 
assureurs credit, agences de notation privees... et reevalue en permanence en fonc- 
tion d’evenements soudains ou d’indicateurs macroeconomiques ayant une influence 
sur le niveau de risque. 

♦ Exemple : L’IDH et les donnees sociodemographiques conditionnent a long terme 
le parcours economique d’un pays. La taille, donnee permanente conditionne forte- 
ment l’incidence du soutien de la communaute internationale. 
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Pour les operations commerciales, le risque se reduit a la part non prise en compte 
par les produits d’assurance (V fiche 38). Pour les implantations, le risque est beau- 
coup plus eleve ou diversifie quant a ses manifestations. 

♦ Exemple : interdiction d’importer des composants utilises par la filiale locale pour 
sa production ou augmentation des droits de douane, interdiction de reexporter la 
production vers les pays voisins. 

Le risque politique materialise aura des consequences financieres pour l’entreprise. 

□ Les sources d’ information 

Les sources d' informations electroniques ou papier sont facilement accessibles : 

• Assureurs credit : Coface ou Ducroire par exemple. 

• Agences de rating :_Nord Sud export, Le BERI (agence de notation depuis 1966), 
Standard & Poor’s (S&P), Moody’s, Political Risk services, Fitch rating. 

En conclusion, l’etude pays conduira soit a ecarter le marche soit a poursuivre la 
demarche d’etude sur les pays consideres comme prioritaires ou attractifs (V fiche 12). 




Les etudes de marche 
internationales 



L’etude des marches etrangers reclame souvent l’elaboration « d'une 
etude de marche » reprenant a la fois des elements macroeconomiques 
puis des elements sectoriels. L’etude doit permettre ensuite de faire des 
preconisations en terme d’accessibilite ou de couple *< produit-marche » 
a retenir. 


Le choix des pays cibles 

Cette etape a pu etre precedee d’une approche plus orientee « pays » pour les mar- 
ches export lointains ou meconnus par l’entreprise O-hche 11). Les conclusions de 
cette premiere approche conduisent a eliminer certains pays envisages a priori. 
L’entreprise doit ensuite preselectionner les marches offrant a priori le meilleur 
potentiel. Cette preselection s’effectue sur des criteres generaux mais aussi sur 
des criteres plus particulierement adaptes au produit a commercialiser. 

♦ Exemple : pour des produits de jardinage a commercialiser en Europe, on pourra 
s’interesser aux pays du Nord ou du Sud de l'Europe. Les premiers tels que le 
Royaume Uni, l’Allemagne ou les Pays-Bas et la Belgique sont des marches deja matu- 
res et bien structures en terme de distribution bien que celle-ci soit en perpetuelle 
evolution. Les pays d’Europe du Sud comme la Grece et le Portugal n’offrent pas les 
memes circuits de distribution, ni la meme demande probablement, ni le meme pou- 
voir d’achat. Ces donnees generates doivent conduire deja a limiter les pays objet de 
la preselection. 11 est rarement pertinent de multiplier les recherches au depart dans 
toutes les directions et des informations simples doivent deja determiner les zones 
geographiques a etudier. 

Des criteres specihques doivent ensuite guider la recherche d’informations. 

♦ Exemple (suite) : part des depenses des menages dans les produits de jardinage, 
type d’habitats, surfaces a jardiner et nature (balcons, terrasses, jardins de pleine terre), 
acheteurs particuliers ou professionnels (villes, musees, pares et jardins, hotels etc.). 

Cette preselection devra permettre eventuellement l’etablissement d’un tableau 
multicriteres (matrice de selection) faisant apparaitre les pays prioritaires, selon 
des criteres d’accessibilite, de potentiel et de risques. Chaque critere est « note » puis 
« pondere » pour differencier leur importance. La comparaison des notes globales 
permet de determiner des priorites et d’eliminer les choix qui apparaissent les moins 
pertinents. 
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♦ Exemple : 


Criteres/pays 

Ponderation 

Pays A 

Pays B 

Pays C 

Macroeconomiques 

PNB/hab 

population 

IDH 1 

Taux d'inflation 
Taux de chomage 
Reserves de change 
en mois d'importation 
Etc. 


Donnee 

Note 

ponderee 

Donnee 

Note 

ponderee 

Donnee 

Note 

ponderee 

Sectoriels 

demande en volume 
demande en valeur 
taux de droits de douane 
solde de la balance 
commerciale et... 








Note totale de chaque pays 






1 . IDH = indice de developpement humain. 


Les techniques d’etudes de marche 

Les techniques utilisees doivent permettre de collecter une information documentaire 
puis de terrain (information primaire) et de recouper les informations obtenues. 


Terminologie 

Principes 

Finalite 

Etudes de documents 
(information secondaire) 

Collecter des informations 
qualitatives plutot que 
quantitatives sur le marche 
(revues specialises, places de 
marche, concurrents, sources 
internes, missions 
economiques, monographies, 
publications 
gouvernementales ou 
institutionnelles, services en 
ligne etc.) 1 

Realiser une recherche 
d'information peu couteuse 
quoique I'information precise 
ait bien souvent une valeur 
marchande 


1 . Quelques sites internet : www.ocde.org, www.wto.org, www.pnud.org, www.dree.org, www.itd.org. 
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Terminologie 

Principes 

Finalite 

Observations 

Collecter sur place une informa- 
tion de terrains : questionnai- 
res, releves de prix, interviews 

Verifier, souvent dans un 
second temps et completer 
I'information secondaire 

Tests et demonstrations 

Pratiquer devant I'utilisateur ou 
le prescripteur la demonstration 
du produit, recueillir son avis et 
ses reactions 

Phase avant commercialisa- 
tion permettant de verifier 
tous les attributs du produit 
et de la communication (pro- 
motion et choix publicitaires) 

Panels de distributeurs ou 
d'organismes specialises 

Echantillons permanents de 
consommateurs suivis grace a 
des methodes de collecte de 
I'information aux points de 
vente (code a barre, code postal) 
ou par des organismes specia- 
lises (Secodip par exemple) 

Phase post-commercialisation 
afin de verifier les conditions 
de commercialisation du 
produit et ses evolutions 


Les etudes peuvent etre realisees par l’exportateur lui-meme mais les moyens sont 
souvent limites. Les etudes de marches realises par des prestataires professionnels en 
France ou a l’etranger doivent permettre d’apprecier les aspects quantitatifs notam- 
ment (taille de la demande : production nationale + importations - exportations). 

Le plan d’etude 

L’etude peut envisager tous les aspects suivants ou se focaliser sur l’un d’entre eux : 

• La demande (consommateurs, prescripteurs, volumes, comportements d’achat). 

• L’offre (concurrence nationale, internationale, methodes de vente. 

• Le produit (produit en adequation avec le marche, qualites, etiquetage, condition- 
nement, prix et composantes du prix). 

• La commercialisation : reseaux, distributeurs, points de vente, communication, publi- 
cite et promotion. 

Une etude bien ciblee doit permettre soit d’avoir une bonne connaissance globale du 
marche lorsqu’il est nouveau ou doit permettre de resoudre un probleme commercial 
specihque (changement de la gamme proposee ou revision des prix pratiques par 
exemple). 

Elies peuvent etre plus precises et se focaliser sur un des elements par exemple de 
la politique commerciale : etude des circuits de distribution, etude approfondie de la 
concurrence locale, operation de benchmarking, etude des comportements d’achat 
pour un bien de consommation. . . 

♦ Exemple : Cahier des charges d'une etude de marche a l’exportation 
Secteur : cosmetique. 

Pays concerne : Japon. 

Informations a rechercher sur le couple-produit marche : 

1. Les produits vendus (nature, importance en volume et en valeur, evolutions). 
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2. La concurrence (concurrence locale et internationale, les producteurs, les marques). 

3. Les consommateurs (les attentes du consommateur, les comportements et les lieux 
d’achat, les services attendus, les qualites du produit). 

4. Les intermediaires et les distributeurs, les points de vente (organisation, methode 
de travail, prix pratiques. 

5. La reglementation. 

Sources : 

Informations detenues par l’entreprise (obtenues a (occasion de missions precedentes 
et de salons par exemple). 

Ubifrance et missions economiques locales ( www.dree.org ). 

Les clients et les partenaires actuels. 

Les syndicats interprofessionnels. 

Les sources locales (douane par exemple). 

Finalites 

Contacter un distributeur local agree (obligatoire dans ce cas) et lui proposer des pro- 
duits en adequation avec le marche. 

Repertorier toutes les procedures specifiques a la mise en place de (exportation vers 
le Japon : mode de transport, incoterm, moyens de paiement, licences d’importation 
exigees pour ce type de produit, obligations en matiere d’etiquetage. 

Determiner la politique commerciale et la politique de communication. 

Webographie : 

• www.etudes-de-marche.com : Les chiffres cles de tous les marches dans le monde. 

• www.exporthotline.com : Acces gratuit a des milliers d’etudes de marche, secto- 
rielles ou infos economiques cles. Compilation des donnees et etudes de marche 
de grands organismes d’etat comme la CIA, le US & Foreign Commercial Service, le 
US Department of Commerce. 

• www.xerfi.fr : Institut d’etudes de marche specialise dans (analyse strategique et 
les previsions sectorielles. Payant. 

• www.dafsa.fr : Etudes de marche sectorielles sur principalement 7 marches : Ban- 
que, Pharmacie Sante, Automobile, Telecom, Energie et Mobilier (en tout pres de 
150 titres). Payant. 

• www.eurostaf.fr ■. Etudes sectorielles approfonclies.15 secteurs analyses, une cen- 
taine de monographies sur des grands groupes frangais et internationaux. 

• www.ubifrance.fr : Agence frangaise pour le developpement international des 
entreprises : (onglet ■< secteurs d’expertise », vous permet d’acceder a des etudes et 
statistiques. 

• www.market.search.com : Portail des etudes de marches et annonce 40 000 etudes 
disponibles editees par 350 societes. (anglais). 

• http://strategis.gc.ca : Site tres riche du ministere de (Industrie au Canada. 

• www.euromonitor.com : Portail agregeant des milliers d’etudes de marche regrou- 
pees en une quinzaine de secteurs d’activite. 

• www.plusdetudes.com : Portail fran^ais donnant acces a des milliers d’etude de 
marche. 

• www.cia.gov : Donnees generales sur tous les pays. 




La prospection 
internationale 



La prospection represente une phase active, sur le terrain. Une action 
de prospection doit etre rentable. Elle represente pour l’entreprise un 
risque de perte financiere (> fiche 32). 


Les objectifs 

Elle doit permettre : 

- de consolider ou completer les informations documentaires ; 

- d’evaluer le potentiel reel du marche, de rencontrer les clients, les prospects ou les 
intermediaires ; 

- de preparer la phase de negociation. 

Elle suppose la definition d’un budget par rapport aux objectifs a atteindre et aux 
capacites financieres de l’entreprise. On definit alors un eventail et un champ des 
actions possibles et pertinentes. 


Les modalites de la prospection 

□ Les supports de la communication 

• Plaquette entreprise, produits, fiches techniques. 

• L’offre commerciale : tarifs, factures pro-forma, echantillons, offre standard ou sur 
mesure. . . 

• Le publipostage ou le mailing, e-mailing. 

□ La prospection depuis la France ou a I’etranger 

Les premieres actions menees depuis la France permettent de mieux identifier la 
cible et de la solliciter une premiere fois : 

- constitution de bases de donnees prospects et/ou mise a jour du fichier client ; 

- tri multicriteres en fonction de la cible visee ; 

- prise de contact initiate : envoi d’un mail ou d’un counter presentant l’entreprise et 
les produits, envoi d’offres commerciales ; 

- actions de relance. 
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Le deplacement a l’etranger se fait ensuite dans un cadre organise et dans un but pre- 
cis : negociation d'une offre, etude approfondie des besoins du client, rencontre de 
partenaires commerciaux etc. 

□ La mission individuelle ou collective 

Dans le cadre du plan Cap Export, le reseau franqais de soutien aux exportations 
coordonne par Ubifrance organise des missions collectives qui presentent un moin- 
dre cout notamment pour les PME. L’effet de synergie entre les entreprises joue en 
leur faveur. L'image du « pavilion frangais ■> peut etre porteuse. 

Les missions collectives ou individuelles, permettent de realiser des rencontres direc- 
tes avec les prospects ou les partenaires divers selon un planning de rendez-vous 
serre qui peut inclure des organismes locaux tels les missions economiques. De 
courte duree (quelques jours a 2 semaines) elles peuvent initier une operation de 
prospection ou constituer un voyage de preparation ou de suivi d’une manifestation 
commerciale. 

□ La participation aux salons 

Le choix de la manifestation est fonde a partir de plusieurs criteres : 

• Theme du salon, audience professionnelle ou grand public. 

• Lieu de situation et notoriete, importance. 

• Adequation avec l’activite de l’entreprise. 

• Periodicite et dates. 

• Nombre de visiteurs et leur origine. 

Une manifestation professionnelle repertoriee par Ubifrance est souvent digne 
d'interet. 

Pour que cette participation soit efficace il faut preparer trois phases en relation avec 
forganisateur du salon, la presse locale, les prestataires logistiques, les agences de 
communication specialisees dans l’evenementiel ou la conception de stands. 

Webographie : 

• http://www.partenariat-france.org ■. reseau d’entreprises qui organisent des pros- 
pections collectives. 
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Avant le salon 

Pendant le salon 

Apres le salon 

Organiser la logistique 
(reservations, conception, 
choix et montage du stand, 
hotels, deplacements des 
personnes et transport des 
materiels d'exposition, choix 
des regimes douaniers 
appropries) 

Preparer la documentation : 
invitation aux prospects et aux 
clients, catalogues, 
echantillons, demonstrations, 
cartes de visite, fiches 
prospect etc. 

Relations avec la presse 
Insertion de publicity dans le 
catalogue de 1'exposition 
Preparer le personnel pour 
animer le stand, recevoir les 
clients et assure la 
maintenance du stand 

Recevoir les clients et les 
prospects 
Rediger des offres 
Organiser les temps de 
presence sur le stand 
Animer le stand 

Repondre aux demandes 
d'offres ou de documentation 
Mettre a jour les donnees 
commerciales de I'entreprise 
Remercier les visiteurs 
Etablir un bilan commercial 
Etablir un bilan financier : 
depenses, recettes, suivi des 
relations avec la Coface dans 
le cadre d'une assurance 
prospection 

Relances et missions de suivi 




La construction des 
offres export 



La construction des offres export passe par la definition du produit et 
des prestations et du prix export. Le calcul du prix prend en compte 
le cout de revient puis les elements de politique commerciale (► fiche 7) 
et de l’incoterm (> fiche 24). Differentes methodes de calculs peuvent 
etre utilisees. Le prix de vente final au consommateur depend egale- 
ment des taux de marge ou de marque pratiques par le fabricant et les 
differents intermediaires. 


Le cout de revient export 

La notion du cout correspond toujours a un montant hors taxes. La comptabilite ana- 
lytique permet de determiner un cout de production depart France auquel on rajoute 
les couts specifiques a l’export. 


Les differents couts 

Couts lies a la production 

Couts d'achat des matieres 

Ce cout englobe les droits et les formalites de douane pour les 

premieres 

produits importes 

Cout de main-d'oeuvre 

Inegal en fonction des pays, il peut susciter des phenomdnes de 
delocalisation 

Frais d'adaptation 

Conception d'un nouvel emballage, amelioration d'une des 
composantes produit etc. Ces frais peuvent etre amortis soit sur 
le nombre de produits vendus sur le nouveau marche soit sur les 
totalites de la production 


Couts hors production 


Frais de fonctionnement du 
service commercial ou export 

Frais generaux a repartir en utilisant une cle de repartition (CA, 
temps passb) 

Frais d'approche du marche 
etranger 

Prospection, etudes de marche par exemple 

Frais lies au mode de 
commercialisation 

Commissions des agents, participation du fabricant aux actions 
de promotion et de publicity par exemple 



Fiche 14 


O Frais lies aux actions de 
communication 


Campagnes promotionnelles ou publicitaires, elaboration de 
documents etc. 


Frais financiers et de 
couvertures des risques 


Interets et commissions bancaires pour le financement la 
securisation de la transaction 
Primes d'assurance 

Frais lies aux garanties et aux cautions. 


Les methodes de determination des couts 

On identifie deux methodes : la methode du cout complet et la methode des couts 
partiels. 

□ Le cout complet 

Elle suppose que l’entreprise ne soit pas confrontee a une concurrence trop vive ou 
beneficie d’un avantage concurrentiel significatif sur le produit. La totalite des frais 
sera affectee au produit concerne. 

♦ Exemple : Des frais de prospection d’un montant de 10 000 euros pour un produit A 
pour lesquelles les previsions de vente indiquent 5 000 unites vendues dans les 12 pro- 
chains mois sur un nouveau marche, seront repartis uniquement sur ces ventes (2 euros 
par produit). Si la concurrence est vive, on peut repartir ces 10 000 euros sur la totalite 
des ventes previsionnelles soit 40 000 unites sur tous les marches, ce qui fait tomber 
le cout de la prospection par produit a 25 centimes d’euro. 

La duree de vie des produits conditionne par ailleurs la duree admise pour la periode 
d’amortissement des investissements (recherche, developpement). 

□ La methode des couts partiels 

Travailler d’abord en couts variables (direct casting) permet de calculer par diffe- 
rence entre le prix de vente et la totalite des couts variables correspondant a un pro- 
duit une marge sur cout variable (MSCV). L’ensemble des marges sur cout variable 
doit permettre d’amortir les frais fixes. On atteint alors le seuil de rentabilite (SR) 
ou point mort. 

♦ Exemple : Prix de vente d’un produit X, 100 euros. Le cout variable unitaire s’eleve 
a 80 euros. La MSCV est egale a 20 et le taux de MSCV est de 20 %. Les frais fixes pour 
(ensemble des produits fabriques sont de 30 000 euros. Le SR se calcule de la fagon 
suivante : 30 000 : 0,2 = 150 000 euros de chiffres d’affaires, soit 1 500 produits. 

Le seuil de rentabilite doit ensuite etre compare aux previsions de vente pour appre- 
cier sa faisabilite. 

Travailler ensuite en cout marginal permet de calculer le cout de la derniere unite 
produite. 
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♦ Exemple : Le cout de fabrication unitaire du produit X est de 80 euros dont 60 euros 
de couts variables. Les frais d’adaptation de l’etiquetage du produit s’elevent a 
1 500 euros quelle que soit la quantite de produits vendue par la suite. Le cout margi- 
nal s’eleve done a 61 euros (couts variables de fabrication et cout d’adaptation reparti 
sur 1 500 unites de vente previsionnelles). 

Ces methodes permettent de fixer des prix de vente beaucoup plus competitifs et 
s’adaptent particulierement aux entreprises disposant d’une reserve en termes de 
capacite de production. Dans le cas contraire, des investissements lourds en materiel, 
par exemple seraient requis et rendraient le cout marginal prohibitif. 

La politique de determination de prix : le tarif export 

□ L’optique cout 

L’entreprise rajoute sa marge commerciale au cout de revient export calcule selon 
l'une ou l’autre des methodes evoquees au point precedent. On obtient un tarif de 
base formule en EXW depart France et en euros correspondant a un certain delai 
de paiement. 

□ L’optique marche 

Elle privilegie la reflexion marketing. Le taux de marge ou le taux de marque pratique 
(>- fiche 1) depend des produits et des secteurs d’activite concernes mais surtout des 
conditions rencontrees sur le marche etranger (concurrence, modes de distribution). 

♦ Exemple : La fixation du prix des medicaments tient compte dans une certaine 
mesure de leur mode de prescription et de remboursement. Ainsi, les prix des medi- 
caments sont eleves au Royaume Uni a mi-chemin entre les prix franyais ou espagnols 
et ceux pratiques aux Etats-Unis. La politique de prix prend en consideration le mode 
de remboursement prevu par le NHS aux pharmaciens. Les entreprises fixent libre- 
ment leurs prix mais le departement de la sante fixe un volume de remboursement 
global aux pharmaciens detaillants ce qui limite la liberte des fabricants. Neanmoins 
le niveau de prix leur assure des taux de profit de 21 %, suffisants pour prendre en 
compte les efforts de recherche et developpement. 

Le prix de vente final supporte par l'utilisateur ou l’acheteur doit toujours etre com- 
pare au prix du marche. On peut passer du prix depart au prix du marche par l’uti- 
lisation d’un coefficient multiplicateur. 

♦ Exemple : un prix depart pour une monture de lunettes de 20 euros et vendu au 
consommateur sur un marche donne a 160 euros hors taxes, accuse un coefficient 
multiplicateur de 8. 

Dans tous les cas, les demandes d’offre formulees par les clients potentiels, donnent 
lieu a une tarification qui tiendra compte de l'incoterm, de la devise, du delai de 
paiement et des conditions de reglement, des quantites commandees et de l’anterio- 
rite des relations commerciales. 
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♦ Exemples : 

Formulation du prix export (cout complet) 

Un client fait line demande de prix pour un materiel X. Le cout de revient export 
complet depart France est de 2 000 euros et le taux de marque est de 20 %. L'inco- 
term reclame est 1’incoterm CIP et le coefficient permettant de passer de l’EXW au CIP 
est de 1,2. Le tarif de base est prevu pour un paiement comptant alors que le client 


demande un delai de 90 jours. Le cout de financement 6 % annuel sera repercute. 
Le prix sera etabli de la fagon suivante : 

Elements de calcul 

Montants 

Cout de revient export : 2 000 euros 
Taux de marque 20 % 

Prix EXW comptant : 2000 / 0,8 = 

2 500 euros 

Prix CIP 2 BOO x 1,2 = 

3 000 euros 

Prix CIP a 90 jours : 

Financement du delai : (3000 x 90 x 6 %) / 360 = 45 euros 

3 045 euros 


Formulation du prix de vente sur la base du cout marginal 

Merne hypothese que precedemment sachant que les couts se decomposent comme 
suit : 

- quote-part des frais generaux 200 euros par produit ; 

- frais de recherche et developpement (20 000 euros) pour la mise au point du pro- 
duit amortis sur 5 ans et sur 3 000 produits vendus en France ; 

- frais d’adaptation de l’emballage export : 50 euros pour le marche etranger ; 

- matieres premieres : 400 euros par produit ; 

- main-d’oeuvre : 500 euros par produit ; 

- traduction des notices d'utilisation : 150 euros ; 

- frais d'inspection SGS reclames par l’acheteur : 1 500 euros pour l’ensemble de 
(expedition. 

La commande supplementaire destinee a un nouveau marche porte sur 10 unites. 

Le cout marginal se decompose comme suit : 

- adaptation et emballage, traduction et frais d’inspection : 


50 + 150 + 1 500 
10 


17 euros par produit ; 


- cout variable par produit : 900 euros ; 

- cout marginal : 917 euros. 

Le prix de vente EXW depart France sera de 917/0,8 = 1 146,25 euros. Le prix CIP se 
calcule compte tenu des frais logistiques lies a ce nouveau marche et du delai de paie- 
ment qui sera accorde. 




Les formes de presence 
a I'etranger 


fiett® 


Les formes d’implantation a I’etranger sont diverses en fonction des 
objectifs commerciaux et du degre de controle souhaite par l’entre- 
prise. Le contexte local, juridique, reglementaire, culturel fera varier le 
choix de l’entreprise. 


Les raisons de I’implantation 

• Motifs commerciaux : developpement du chiffre d’affaires, rapprochement des clients, 
reduction des frais de distribution, meilleure prise en compte de la demande. 

• Motifs industriels : rapprochement des sources d’approvisionnement, avantage tech- 
nologique, sous-traitance industrielle, partenariat, joint-ventures. 

• Motivations hnancieres : delocalisations, avantages hscaux et aides a l’implantation, 
sources de hnancement attractives, contournement des barrieres tarifaires. 


Les formes de I’implantation 

Elies dependent de raisons propres a l’entreprise et inherentes au pays considere. 

□ Les facteurs decisionnels 

• Ressources de l’entreprise : hnancieres, humaines, commerciales, administratives. 

• Opportunites du marche : caracteristiques du pays ou des formes de presence locale. 

• Contraintes locales : contexte politique, juridique, douanier ou fiscal (obligation de 
Jiliale conjointe par exemple, en Chine). 

□ Les solutions possibles 

L’exportateur dispose de trois formules : 

• Exportation controlee : l’exportateur garde la maitrise de la commercialisation soit 
depuis son pays, soit depuis une structure locale a I’etranger. 

• Exportation sous-traitee : des intermediaries prennent en charge la demarche com- 
merciale et administrative de l’export, en totalite ou en partie. 

• Exportation concertee : l’exportateur travaille en cooperation avec d’autres acteurs 
dans son pays ou a I’etranger. 
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Analyse synthetique de chaque mode de presence 


□ L’ exportation controlee 

• Le representant salarie : salarie par l’exportateur, il prospecte et prend les com- 
mandes. II est remunere par un salaire fixe et/ou variable. 


Avantages 

Inconvenients 

MaTtrise de la commercialisation 

Bonne connaissance du marche et remontee 

d'information 

Gestion des risques, des commandes 
Prise en charge de la communication locale 


• L’agent (exclusif) : mandataire independant et charge de prospecter le marche 
etranger pour le compte de l’exportateur (mandant), il peut recevoir le pouvoir de 
signature (representation) et beneficier de l’exclusivite, souvent en contrepartie 
d’un quota de vente minimum a realiser. 11 peut se porter ducroire en partie ou en 
totalite moyennant une commission majoree. 11 n’achete pas la marchandise. 


Avantages 

Inconvenients 

Maitrise de la commercialisation 
Cout proportionnel aux ventes (commission) 
Bonne connaissance du marche et obligation 
de remontee d'informations 

Implication forte de I'exportateur dans la 
politique commerciale, la communication 
et 1'administration des ventes export 
Diff icultes de trouver un bon agent 
Indemnity de non-renouvellement du contrat 
elevee 


• La succursale : il s’agit d’un service decentralise du siege de l’exportateur sans 
personnalite juridique propre. Le statut fiscal est fonction du droit local. La struc- 
ture est souvent legere et charger d’un role d’animation commercial (show-room 
par exemple ). 


Avantages 

Inconvenients 

Bon suivi de la politique commerciale et des 
clients 

Actions de prospection et de communication 
Source d'information sur le marche btranger 
Prise en charge de certaines operations 
logistiques, service apres-vente 

Investissement assez lourd 
Risque financier 
Choix du responsable 


• La filiale de distribution : entite stable constitute a l’etranger, ayant une person- 
nalite juridique, fiscale independante de la maison mere. La filiale achete les pro- 
duits a la maison mere. Elle respecte la strategie commerciale du groupe tout en 
realisant une adaptation locale. 
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Avantages 

Inconvenients 

Prise en charge de la commercialisation, du 
SAV, du stockage et de la logistique locale 
Prise en charge de I'administration des ventes 
locale 

Source d'information 

Acces a des sources de financement locales 

Investissement lourd 

Risque financier eleve 

Difficulty de controle 

Dependance par rapport au droit local et 

exposition au risque pays 

• La filiale de production : assure la fabrication et la commercialisation des produits. 

Avantages 

Inconvenients 

Reduction des couts de production et 
suppression des frais d'approche du marche 
Acces aux marches fermds ou difficiles 
Acces aux marches environnants 

Investissement tres lourd et irreversible 
Risques financiers, juridiques, sociaux, 
politiques 

□ L’exportation sous-traitee 

• L’importateur : commergant independant, il achete pour revendre (quelquefois 
sous son nom propre) en pratiquant une marge. Il prospecte et facture sa propre 
clientele et prend en charge la politique commerciale, le SAV et I'administration 
des ventes locales. 

Avantages 

inconvenients 

Simplification des operations commerciales, 
administratives et logistiques 
Risque de non-paiement centralise sur 
I'importateur 

Aucune maitrise de la politique commerciale 
Risque de non-paiement concentre 
Dependance vis-a-vis de I'image et des 
performances de I'importateur 


• Le concessionnaire : commergant independant, il achete et revend en son nom 
propre et se remunere par une marge. Cependant, sa politique commerciale, les 
marques et les produits sont definis par le concedant (exportateur). II facture ses 
propres clients, prencl en charge le SAV, le stockage et certaines actions promotion- 
nelles. 

• Les societes de gestion a l’export 1 : ces societes de service remplissent toutes les 
fonctions d’un service export en agissant pour le compte de l’exportateur. Elies 
offrent des services commerciaux (prospection, suivi commerciale) et administra- 
tifs (facturation, relance, logistique, douane...). 

♦ Exemple : ACE export diagnostics et etudes de marche : lancement de l’activite 
export et developpement de reseaux. ALHOS, specialisee sur les grands marches non 
europeens, France Pacific Consultants : accompagnement du processus d’interna- 
tionalisation, organisation de formations et de missions a l’etranger. 


1 . OSCI, I'Union professionnelle des operateurs specialises du commerce international. 
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• Les bureaux d’achat : ce sont des succursales ou des filiales de societes etrange- 
res implantees en France. Ces bureaux recherchent des fournisseurs pour le 
compte de leurs mandataires. 

♦ Exemple : le bureau d'achat parisien Harth des produits frangais a ses clients, des 
grands magasins au Chili, Export Buying Office (EBO), specialise dans les biens de 
consommation, Mint, bureau d’achat tres present dans le monde anglo-saxon, secteur 
du vetement feminin. 

□ L’exportation concertee 

• Les groupements d’exportateur : plusieurs entreprises mettent en commun des 
moyens financiers et humains pour prospecter des marches etrangers, pour mettre 
aux normes des produits ou pour creer un service export commun. 

♦ Exemple : Association Nationale des Expediteurs et Exportateurs de Fruits et Legumes. 

• La franchise : le franchisage est la concession par le franchiseur a un franchise, en 
contrepartie dune redevance, du droit de se presenter sous sa raison sociale, d’uti- 
liser les signes distinctifs comme la marque et de vendre les produits et les services 
qui y sont attaches. A l’etranger, la franchise permet de dupliquer un modele 
eprouve sur le marche domestique. Dans la creation de reseaux importants, le 
recours a un master franchise permet de controler un reseau important. 


♦ Exemple : Genevieve Lethu dans le domaine des arts de la table, Rent a car, dans le 
domaine de la location automobile developpent des franchises dans les pays a forte 
frequentation touristique Baleares, Canaries, Grece, Caraibes, Reunion, Tunisie, Maroc, 
Senegal...). 

• Le portage (ou piggy-back) : mise a disposition du porte (souvent une PME) des 
moyens commerciaux et/ou administratifs du porteur (grande entreprise), moyen- 
nant une remuneration directe ou indirecte, afin de faciliter l’acces aux marches 
lointains et difficiles. Le portage croise permet d'echanger des moyens de distribu- 
tion appartenant a chaque partenaire. 


Avantages 


Inconvenients 


Effet federateur du reseau 
Internationalisation rapide pour un 
investissement limite 
Notoriete immediate 


Cadre juridique complexe 

Controle parfois difficile des franchises et du 

reseau 

Animation complexe 

Dependance vis-a-vis de la performance des 
franchises 

Equilibre du contrat a trouver 


♦ Exemple : Lors de Francia 2001 a Mexico, dix-sept PME-PMI ont ete hebergees, 
deux par Alcatel, une par Alstom, deux par BNP Paribas, dix par EDF, une par Suez et 
une par Vivendi Environnement sur leurs stands magnifiquement situes... 
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Avantages 

Inconvenients 

La PME beneficie de ['experience, de la 
notoriete et du savoir-faire du porteur 
Cout et risque plus limite 

Faible motivation des filiales a I'etranger 
Complementarite des produits a trouver 
Probleme de suivi commercial 
Capacite de production supplementaire 
a degager 


• Les joint-ventures : le co-entreprises ou entreprises conjointes realisent en com- 
mun des projets commerciaux et/ou industriels sur un marche local. 


Avantages 

Inconvenients 

Cout moindre que pour une creation en solo 
Gain de temps et d'experience 
Naturalisation de I'entreprise et impact 
psychologique positif sur les clients 
Acceptation facile par les autorites locales 

Montage juridique et financier important 
Risque dans le choix du partenaire 
Repartition du pouvoir et controle de 
la structure 
Conflits d'interets 


♦ Exemple : 

Schneider Electric, leader de la distribution electrique prepare une joint-venture en 
Chine, en 2006, avec Delixi Group. 

Swatch Group et le principal hotelier et voyagiste chinois, Jin Jiang group ont 
annonce la signature d’un accord de joint-venture detenu a 90 % par Phorloger suisse 
et a 10 % par le partenaire chinois pour le developpement du Peace Hotel South Buil- 
ding, un des monuments les plus legendaries de Shanghai. 

Webographie : les formes d’implantation a l’etranger 

• www.observatoiredelafranchise.fr 

• Syndicat national des negotiants et commissionnaires a l'international (bureaux 
d’achat) : www.snci-fr.com 

• Association professionnelle des agents commerciaux de France : www.apacf ranee, 
com 

• Comment trouver un bon agent a l’etranger : www.novalys.com/frameset-agent.html 




L’animation des reseaux 
de vente a I'etranger 



Les reseaux de vente doivent permettre de mettre a disposition des 
consommateurs (B to C) les produits et les services exportes au meilleur 
cout possible. 


Les differents reseaux de vente 
□ Definitions 

• Le canal de distribution est l’ensemble des intermediaires qui interviennent pour 
apporter le produit ou le service au consommateur final. Un meme produit peut 
utiliser plusieurs canaux. 

♦ Exemple : Les produits cosmetiques peuvent etre distribues par les canaux suivants : 

- centrales d'achat donnant acces aux hypers et supermarches, aux grandes surfaces 
specialises ; 

- centrale d’achat des vepecistes et des sites marchands sur internet ; 

- grossistes donnant acces aux salons de coiffure, aux hotels, aux parfumeries et aux 
commerces de detail. 

• Le reseau est forme par l’ensemble des canaux utilises pour distribuer le bien. Le 
circuit de distribution prend en compte l’ensemble des intermediaires utilises. Le cir- 
cuit est court avec un seul intermediate, long avec de multiples intermediaires. 
L’utilisation des sites marchands permet une liaison directe entre le consommateur 
et le producteur. 

• L’utilisation des places de marche 1 permet de rapprocher client et producteur de 
faqon directe. 

♦ Exemple : uww.e-plasturgy.com ■. plateforme electronique dediee a la filiere plasturgie. 


□ Le choix du canal de distribution 

Le choix du canal doit permettre : 

- d’obtenir un certain volume de ventes ; 

- d’atteindre la cible escomptee ; 

- de beneficier de l’assistance commerciale ou technique du partenaire. 


1 . Plateforme electronique de commerce permettant d'agreger les offres et les de clients et de vendeurs. 
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Une liste de 9 criteres peut etre prise en compte 1 : 

- le consommateur et ses caracteristiques ; 

- la culture ; 

- le caractere faire « coller » l’image que diffuse le reseau avec l’image que Ton veut 
faire vehiculer au produit ; 

- le capital necessaire pour batir le reseau ; 

- le cout qui depend du rapport de force entre producteurs et distributeurs ; 

- la concurrence : cartels controlant les acces des canaux de distribution ; 

- la couverture en termes de marche et de produit ; 

- la continuite : canal devenant inutilisable pour une raison ou une autre ; 

- le controle par la propriete, un bon contrat ou mieux encore par une confiance 
dans le distributeur. 


Les modes de distribution 

Le marche cible peut etre aborde selon trois modes de distribution differents : 

• La distribution de masse : les produits sont distribues dans un grand nombre de 
points de vente et le fabricant cherche a developper un volume important de ven- 
tes. Cela concerne des biens de consommation courante. 

• La distribution selective : le nombre de detaillants est volontairement limite afin 
de tisser des relations fortes et de s’appuyer sur des revendeurs competents. La 
prestation sur le lieu de vente et la recherche qualitative assure en partie le succes 
de la formule qui limite par ailleurs fortement le recours a la vente en ligne. C’est 
aussi un moyen de lutter contre la contrefagon. Le fabricant est conduit a assumer 
financierement une partie de la publicite et de la promotion des produits. 

• La distribution exclusive : un seul intermediate par zone determinee assure la 
commercialisation des produits et des services. L’ engagement est fort et reciproque 
entre fabricant et distributeur. Le fabricant s’interdit de vendre dans la zone sans 
passer par ce distributeur. 

Le choix des formes d'implantation a l’etranger (>■ fiche 15), importateurs, agents, 

representants par exemple, determine en grande partie l'acces a certains canaux de 

distribution (grossistes, detaillants, commerce associe, hard discounters, par exemple). 

La specificite de chaque marche et des produits restreint souvent ces choix. 

♦ Exemple : Le Japon fait etat d'une distribution tres fragmentee, un systeme de rabais 
tres etendu et tres complique, des paiements differes et des liens forts a l'interieur du 
systeme de distribution pour rendre de meilleurs services au consommateur final, des 
politiques de retour de produits tres permissives, des cadeaux deux fois par an et des 
repas d’affaires frequents. L’appui des distributeurs en matiere de promotion des ven- 
tes est indispensable. L’acces au marche se fait souvent par l’intermediaire d’un parte- 
naire local, incontournable dans un systeme tres hierarchise. 


1 . La methode des 9 C a I'origine 1 1 C developpe par Czinkota et Ronkainen. 
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L’animation de la force de vente 

Les salaries de l’entreprise en France ou a Fetranger constituent le premier maillon de 
la force de vente. L’exportateur doit animer cette force de vente en depit de Feloigne- 
ment geographique et culturel (>- fiche XX), d’autant que l’environnement etranger 
peut etre ressenti comme difficile pour de multiples raisons : conditions economiques, 
sociales, culturelles, climatiques, eloignement des centres de decisions. 

□ Les elements de motivation 

La motivation est le moteur de Faction des vencleurs. Mettre en place des actions 
de motivation necessite la prise en compte des attentes, des ambitions, des profils de 
vendeurs : autonomes, distancies, enthousiastes ou anxieux. Ces elements doivent 
toujours etre replaces dans le contexte culturel. 

• La formation : sur les produits, les techniques de vente ou de negociation, l’inter- 
culturel, les aspects linguistiques. 

• La remuneration : fixe ou proportionnelle aux resultats. 

• La gestion des ressources humaines : reconnaissance de la fonction commerciale. 

• L’evolution de carriere : prevoir les promotions, les evolutions de poste et de res- 
ponsabilite, le retour en France pour les expatries, l’expatriation en fin de carriere 
comme moyen de promotion. 

□ Les moteurs de la motivation 

Les outils de stimulation viennent completer les efforts d’animation du reseau. La sti- 
mulation doit accroitre la performance du vendeur, dans l’immediat et a plus long 
terme. Elle doit etre quantifiable en termes de resultats pour le vendeur et l’entreprise. 
II s’agit de primes, de recompenses diverses, de concours ou de challenges, encou- 
ragements formels oraux ou ecrits affiches ou publies. 

□ L’animation de la representation 

L’animation concerne les agents, les distributeurs exclusifs, les franchises. Le contrat 
qui les lie a l’exportateur implique souvent des obligations pour le fabricant de met- 
tre en place des actions de formation, de promotion, des operations de partenariat 
ou de publicite sur le lieu de vente qui ont pour objectif de renforcer Faction de 
Fintermediaire et l'image de la marque. 

Elle repose sur trois piliers : 

• L’information du partenaire : elle donne les moyens aux partenaires d’assurer 
pleinement leur mission commerciale. Elle est transmise par le biais de plaquette 
produit, entreprise, fiches techniques, catalogues, D Rom, DVD, materiel de publi- 
promotion, de demonstration. Les visites sur place permettent de verifier et d’encou- 
rager le travail de prospection et manifestent une preuve d’interet. L’elaboration en 
commun d’argumentaires, la constitution de bases de donnees communes sont une 
forme de collaboration efficace dans le domaine de finformation commerciale. 
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• L’assistance au partenaire : elle doit etre envisagee sous Tangle commercial, 
promotionnel et technique notamment dans le cas des biens industriels ou com- 
plexes. 

• La motivation du partenaire : c’est la base du contrat qui doit etre clair et sans 
ambiguite et permettre au partenaire de recueillir le fruit de ses efforts. Les moda- 
lites de calcul des commissions, des recompenses financieres et des interessements 
divers doivent figurer. Les modalites de fixation des prix de revente doivent etre 
aussi prevues (fourchettes ou prix conseilles par exemple). 

L'animation des revendeurs locaux est la plus difficile a realiser. Sans lien contractuel 
direct avec l’exportateur, ils ne peuvent etre touches que par des actions indirectes 
passant par le partenaire local. Il s’agira principalement de faire connaitre les pro- 
duits, la marque et de communiquer sur toutes les aides a la vente tarifs competitifs, 
outils de promotion sur le lieu de vente (PLV), argumentaires de vente... Cette com- 
munication devra etre relayee par le representant local de faqon plus continue. 




L’approche 

interculturelle 


fiett® 


L’interculturel a des consequences dans le domaine de la communica- 
tion (publicite et medias, hors medias) et du management. Dans le 
cadre de la communication internationale, l’entreprise doit apprehen- 
der les codes culturels, la fagon de penser, la langue. En terme de 
management la culture influence les style de management et la fagon 
de gerer les ressources humaines. 


Approche de la notion de culture 
□ Les sources de culture 

La culture prend appui sur un ensemble d'elements cles. 


La langue 

Les Chinois ont I'habitude de reconnaitre des milliers d'ideogrammes, 
la langue arabe s'ecrit de droite vers la gauche. Ces elements influencent 
le mode de raisonnement et d'expression 

La nationalite 

Est attachee a la nationalite des valeurs et I'image du pays d'origine 

L'education 

C'est un element qui structure la personne et la pensee ainsi que les valeurs 
auxquelles se refere un individu : importance du groupe par exemple 

La formation 
professionnelle 

La specialisation plus ou moins precoce dans un domaine professionnel 
est un facteur de differenciation 

Le groupe 
d'appartenance 

Groupe de reference : sportifs, etudiants 

La famille 

Famille elargie ou cellule restreinte aux parents et aux enfants 

Le sexe 

Representation de la feminite et de la masculinite ainsi que la repartition 
des roles sociaux 

La religion 

Lien avec la representation de I'argent, des biens materiels, du travail, 
de la famille. Les interdits religieux restreignent souvent les possibilites 
du commerce international 

La classe sociale 

Comportements communs 

La culture 
d'entreprise 

Comportements et valeurs d'adhesion 
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□ Les determinants sociaux et economiques ( DSE ) 

Ils definissent la culture nationale et la culture d’entreprise. 


Determinants sociaux 

Determinants economiques 

Anciennete de la socibte 

Contingences structurelles : taille de I'entreprise, 
organisation, organisation du temps de travail 

Histoire recente 

Ouverture economique, degre de competition 

Environnement naturel 


Exemple : I'lrlande profondement marquee 
par le conflit entre Irlande du Nord et du Sud 
et I'opposition catholiques protestants 

Exemple : la societe japonaise a releve son 
economie depuis les lendemains de la 2 nde 
guerre mondiale en plagant la performance, la 
qualite et la competitivite de ses produits au 
centre de ses preoccupations. La vie des cadres 
japonais est tres liee a celle de leur entreprise 

Les dimensions culturelles 


Cinq dimensions peuvent decrire nos rapports avec les autres : 


L'universalisme/le 

particularisme 

Definition des comportements et de nos rapports avec les autres : 
par exemple, peut-on deroger a une regie sociale si cela est au 
benefice d'un ami ? 

L'individu et le groupe 

Doit-on privilegier I'un ou I'autre ? 

Affectivite/neutralite 

Dans quelle mesure les sentiments peuvent-ils interferer dans une 
prise de decision ? 

Culture specifique 
et culture diffuse 

Delimitation de la sphere privee et de la sphere publique 

Statut social 

Est-il acquis ou attribue ? 

Perception du temps 

Est-il sequentiel (tres organise et cadence) ou synchrone 
(faire plusieurs choses en meme temps, accepter I'imprevu) ? 

Rapport de I'homme 
a la nature 

Doit-on s'y adapter ? I'influencer et la maitriser ? 


Les consequences en termes de communication 
et de management 

L’entreprise doit se degager de l’ethnocentrisme qui amene a juger de la culture 
d’autrui en fonction de sa propre culture. Elle doit se degager egalement des stere- 
°ptyp e s qui reprennent des idees toutes faites a propos de certaines categories cultu- 
relles et empechent de percevoir la realite d’un groupe. 
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♦ Exemple : On considere que les Allemands sont buveurs de biere et aussi stricts et 
rigoureux dans leur travail. On represente le Franyais avec un beret et une baguette 
dans les pays anglo-saxons. 

□ La communication internationale 

Elle doit etre adaptee : 

- en fonction du contexte culturel et non pas simplement assurer une simple traduc- 
tion ; 

- en fonction des associations d'idees entre les images et les symboles utilises et le 
contexte local ; 

- en fonction des codes couleurs, des codes vestimentaires, des comportements, des 
symboles. 

□ Le management interculturel 

La culture influence : 

- la vision de l’entreprise et son organisation (de type pyramidal par exemple) ; 

- le style de management (adaptation au style local et non pas un management 
importe par exemple) et la communication au sein de l’entreprise ; 

- les relations sociales (tradition du consensus en Allemagne, tradition de lutte entre 
syndicats et patronat en France) ; 

- les relations entre le siege social et la maison mere ; 

- la gestion des ressources humaines (doit-on integrer par exemple des recompenses 
individuelles, des responsabilites collectives, tenir compte du diplome pour le 
recrutement ?). 

Un vrai management interculturel doit pouvoir : 

- prendre en compte la culture d’origine et la culture locale ; 

- rechercher des synergies ; 

- tenir compte de la sphere de competence de chacun ; 

- pratiquer l’ecoute et la negotiation et demander a chaque personne d’elargir son 
approche culturelle ; 

- eviter les conflits. 




La communication 
internationale 



L’efficacite de la communication repose sur sa comprehension par le 
» recepteur » (client, importateur...) et sa bonne interpretation selon 
le sens souhaite (>• fiche 17) par Pemetteur (l’exportateur ou son repre- 
sentant local). La perception du message depend fortement du contexte 
socioculturel du recepteur et de l’environnement. Un exportateur doit 
done s’interroger sur les specificites du pays prospecte pour mettre en 
place une communication internationale adaptee. 


La dimension culturelle de la consommation 
□ L’influence du contexte social 

Chaque individu a un comportement influence par son contexte social, economique 
et culturel. L'environnement pese sur le mode de consommation (type de produits 
consommes et moments et modes de consommation). C’est particulierement vrai pour 
tous les biens de consommation et ceux qui representent une certaine proximite avec 
la personne : alimentation, vetements, produits d’hygiene ou de beaute, amenage- 
ment de la maison, arts de la table etc. . . . L’exportateur est conduit a adapter son offre 
en fonction de la valeur attribute a un produit, de la symbolique qu’il represente. 

♦ Par exemple : Le shampoing peut selon les cultures etre avant tout un produit de 
beaute ou au contraire un simple produit d’hygiene. Un produit unique peut remplir 
plusieurs fonctions : lavage du corps, des mains, des cheveux. Les attentes des consom- 
mateurs par rapport a ce produit sont tres differentes en fonction des cultures. 


□ La culture et la communication internationale 

La culture et la langue interferent dans la perception du message et de la communi- 
cation commerciale. 11 peut etre necessaire de reformuler un message. 

Les outils peuvent etre specifiques selon les pays. 

♦ Par exemple, au Canada l’usage du catalogue est tres repandu et apprecie par les 
consommateurs. 

Au Japon, bon nombre de petits commerces n’ont pas la place disponible pour utiliser 
du materiel de PLV 1 . 


1 . Promotion sur le leu de vente. 
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La communication medias ou hors medias est done rarement transferable sans modi- 
fication. La meilleure solution consiste souvent a elaborer un concept global qui sera 
ensuite decline suivant les pays. 

♦ Exemple : Barilla, marque de pates alimentaires, retient l’idee du « made in » pour 
l'ensemble de sa communication mais adapte le message en fonction des pays. Ainsi 
en Norvege on utilisa le message suivant : « If you were looking after the best salmon, 
would it have to be Austrian ? » en Suisse : « If you were looking for the best fondue, 
would it have to be Finnish ? » 


La definition d’une strategic de communication internationale 

□ Comment definir la communication de I’entreprise ? 

Elle regroupe tous les signaux emis par l’entreprise en direction de son environne- 
ment. A l'international, les cibles de la communication sont essentiellement des 
clients, des prospects, des distributeurs, des prescripteurs. Les exportateurs gerent 
leur communication internationale de fagon tres differente selon leur mode de deve- 
loppement, leur souci et la necessite d’adaptation aux marches tout en preservant 
leur identite dans le cadre d’une communication globale. 

La communication utilise des moyens medias : radio, presse, television. La communi- 
cation hors medias est tout aussi indispensable. 


Panorama des actions de communication hors medias 


Type de 
communication 

Objet 

Moyens 

Destinataires 

Communication 

d'entreprise 

A pour objet de faire 
connaitre I'entreprise 
a ses partenaires : 
fournisseurs, clients, 
personnel, investisseurs... 

Plaquettes 

d'entreprises, sites web, 
relations publiques 

Decideurs, prescrip- 
teurs, clients, acheteurs 
professionnnels 

Communication 

institutionnelle 

A pour but de faire 
connaitre au public et au 
personnel, le systeme de 
valeurs qui fonde son 
organisation et son 
activity au quotidien 



Communication 
de marque 

La communication 
de marque et la 
communication de 
produit constituent 
la communication 
commerciale au sens 
strict. Elle s'inscrit 
directement dans le 
processus de vente 

Plaquette produit, 
catalogue papier ou CD 
rom, materiel de PLV 
Installations pilotes 
Show room 
Presse professionnelle 
Communication organi- 
see pendant les foires 
ou les salons specialises 

Clients, distributeurs, 
grossistes, 
importateurs 
Lecteurs des revues qui 
sont souvent des 
prescripteurs 
Visiteurs grand public 
ou professionnels, 
concurrence, presse. 
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La communication entreprise et la communication institutionnelle forment la com- 
munication coiporate. 

La communication est un processus qui doit etre continu et ne peut se limiter a la 
mise en oeuvre d'un seul moyen. 

La politique de communication est batie differemment selon le produit vendu : produit 
industriel ou produit grand public par exemple, et selon le clegre d’internationalisa- 
tion de l’entreprise. 

□ Standardisation - globalisation 

La standardisation de la politique de communication internationale se concretise par 
une uniformisation totale des supports et des messages dans tous les pays cibles. 
Cette strategic recele de nombreux avantages et presente des inconvenients : 


Avantages d'une communication 
uniforme ou standardisee 

Inconvenients d'une politique 
uniforme ou standardisee 

Controle du message est facility 

Economie de mise en place et de gestion du 

mix-communication 

Renforcement d'une image mondiale de la 
marque 

Evitement de la confusion d'image lorsque le 
consommateur est mobile 

Faible creativity 

Demotivation des equipes locales 
universality de comportement du 
consommateur n'est pas une realite 
La recherche de points communs entre 
differents consommateurs se fait sur la base du 
plus petit denominateur commun moins 
percutant en terme de communication 
Un message uniforme n'est pas toujours bien 
compris dans tous les pays 
Inefficacite du message sur certaines cibles 


♦ Exemple : Si l’usage du telephone mobile est mondialement repandu, la politique 
commerciale et done la communication sont adaptees a Lenvironnement local : dans 
les pays developpes la communication privilegie la qualite du service ou met en avant 
le plaisir de rester en contact avec sa <• tribu » ou insiste sur des prix d’appels preferen- 
tiels a certaines conditions. Le fait est que tous les abonnes acceptent de payer un 
abonnement qui est une depense recurrente. Dans de nombreux pays en develop- 
pement ou pauvres, la depense systematique que represente l’abonnement n’est pas 
economiquement supportable d’ou une politique de communication axee sur la 
maitrise des depenses et des consommations et un systeme de cartes prepayees large- 
ment repandu. 

Le site Web dans la communication de I’entreprise 

Un site Web permet d’internationaliser l'image et l’offre de l’entreprise, de s’adresser 
a de nouveaux clients en evitant les intermediaires, de diffuser des informations faci- 
lement accessibles sur l'entreprise et les produits. 

Cependant le site doit etre gere par rapport aux aspects interculturels : meme si la 
culture web est plutot anglophone, il faut adapter les couleurs, les symboles, l'orga- 
nisation spatiale de la page et le contenu meme de l'information aux internautes. 
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♦ Exemple : Un site consulte par des internautes nord americains ne doit pas mettre 
au centre de l’ecran la France pour localiser l’entreprise mais plutot le continent nord- 
americain qui est la reference locale. Un site destine aux decideurs japonais doit mettre 
en avant l'histoire de l’entreprise car les Japonais sont attaches au passe. 

II faut egalement reflechir au type de site souhaite : 


Site vitrine : site informatif uniquement avec une configuration simple au risque de faire figure 
d'amateur 


Site interactif : les visiteurs peuvent laisser des messages, les contacts sont personnalises et 
I'entreprise peut identifier ses cibles 

Site transactionnel ou marchand : achat, reservation, devis en ligne et paiement en B to C 

Site B to B : le site permet de developper une image et une relation clientele. II existe deux niveaux 
d'information : generaliste pour les visiteurs et une partie plus technique pour les prospects et les 
clients 


La communication par les medias 

La publicite est l’ensemble des moyens d’informer le public sur une marque, un pro- 
duit ou un service afin de persuader le client de l’acheter. Son objectif est d’influencer 
le comportement d’achat du consommateur qu’il soit particular, entreprise ou orga- 
nisme public ou prive. 

□ Les trois dimensions de la publicite et media planning 

Une dimension utilitaire et fonctionnelle cherche a demontrer telle ou telle caracte- 
ristique ou un avantage particulier. La dimension symbolique permet de vehiculer 
des valeurs telles que l’elitisme, le luxe, les loisirs, le raffinement en relation avec un 
style de vie ou un statut social. 

♦ Exemple : Les publicites du Club Med qui mettent en avant un >■ style de vacances » 
privilegie et exceptionnel. 

Pour etre efficace et toucher sa cible, la publicite utilise des stereotypes, des images 
ou des symboles traditionnels. Elle s’appuie souvent sur des emotions, des associa- 
tions d’idees ou des phenomenes de mode ou des tendances profondes. 

♦ Exemple : actuellement beaucoup de publicites font reference a la nature, a la sante 
et au bien-etre, a l’idee du terroir et de l’origine. D’autres font appel encore plus 
directement a la preoccupation ecologique et a la preservation de la planete. 

Afin de mettre en oeuvre une campagne publicitaire, l’annonceur avec l’aide de pres- 
tataires specialises (agences de creation, agence de publicite en France ou a l’etran- 
ger) doit construire un plan media en tenant compte : 

- des objectifs de la campagne Cannoneer un nouveau produit par exemple) ; 

- les cibles a atteindre ; 
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- les outils de controle d’efhcacite et de performance ; 

- le choix des supports : medias grand public, specialises ou presse professionnelle ; 

- programmation : calendrier, frequence. 

□ Le respect des contraintes reglementaires 

Chaque pays met en place une reglementation plus ou moins contraignante en 
matiere de publicite. Cette reglementation peut concerner soit le produit lui-meme 
(cigarette, alcool), la teneur du discours (publicite comparative) ou les supports uti- 
lisables. L’exportateur doit done s’interroger sur la faisabilite reglementaire et detec- 
ter les interdictions ou les limitations eventuelles. 

Les medias sont ensuite selectionnes compte tenu du budget dont dispose l’entreprise 
et des indicateurs de performance de chaque media : 

• Taux d’audience et couverture de la cible. 

• Faisabilite dans les delais de l’insertion dans un media. 

• Adaptation du support au produit, a la cible, au budget. 

• Les pratiques locales. 

Des criteres quantifiables permettent de juger de la performance de chaque solution : 

• L’audience du support : nombre de personnes ayant ete en contact avec le support 
au cours d’une periode donnee (occasions de voir ou d’entendre). 

• L’audience utile du support : nombre de personnes de la cible choisie ayant ete en 
contact avec le support au cours d’une periode donnee. On en tire un ratio appele 
« affinite » : audience utile du support/audience totale du support. 

• Cout du contact utile : e’est le cout unitaire de chaque contact utile potentiel (cout 
de l’insertion dans le support/nombre de contacts utiles du support). 




La negotiation vente 
dans un contexte 
international 



La negotiation est une activite qui met face a face deux ou plusieurs 
acteurs qui, confrontes a la fois a des divergences et des interdepen- 
dances, choisissent de rechercher volontairement une solution mutuel- 
lement acceptable qui leur permette de creer, de developper ou 
maintenir une relation commerciale. 

La negotiation repose done sur un dialogue, done sur la communi- 
cation. Pour comprendre les mecanismes de la negotiation, il faut en 
souligner les differents aspects theoriques. Il faudra egalement toujours 
tenir compte des aspects interculturels developpes precedemment 
O fiche 18). 


Negotiation et vente 

□ Approche sequentielle de la vente et de la negociation 


Presentation 
Decouverte des besoins 
Argumentation 
Proposition 

Reponse aux objections 
Conclusion 


Cette decomposition est contestee par certains specialistes qui proposent de situer la 
reponse aux objections apres l’argumentation. L’Institut des Forces de vente propose 
un schema different : 




Presentation 

Decouverte 

Implication 

Proposition argumentation 
Ajustement de I'offre 
Conclusion 


Dans cette approche, la reponse aux objections n’est plus une phase a part entiere. 
Elle peut se situer a tout moment de la negociation, cela depend de la competence 
du vendeur et du deroulement de l’entretien. 
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Contrairement a la conception usuelle, la conclusion ne succede plus a l’argumen- 
tation mais cette derniere est suivie d’une adaptation de l'offre puis de la conclusion. 
Quel que soit le schema retenu, on est conduit a apprehender la negociation selon 
un scenario pre etabli mais adaptable. 

□ Les differentes phases de la vente 

Plusieurs phases doivent etre identifiees : 

• La phase de presentation 

Elle permet au vendeur de creer un climat de confiance. 

• La phase de decouverte 

L’objectif est de mieux connaitre le prospect, son environnement, ses habitudes 
d’achat et d’approvisionnement. Puis il faut definir ses besoins et ses insatisfactions 
en terme de produits ou de services. C’est l’occasion de sonder les motivations 
psychologiques de l’interlocuteur dans son acte d’achat ou du decideur. Cette 
etape permet au vendeur d’affiner la proposition commerciale qu’il sera arnene a 
faire. Elle mobilise toute son attention et sa capacite d’analyse. Le vendeur pourra 
utiliser les outils suivants : 

- les questions ouvertes qui laissent le champ libre a l’acheteur ; 

- l ecoute active avec prise de notes ; 

- la reformulation du dernier mot ou de la derniere phrase qui incite l’acheteur a 
preciser son discours ; 

- les questions fermees verrouillent certains aspects de la negociation et permet- 
tent de construire des accords partiels. Leur utilisation est conseillee. 

Au cours de cette phase, l’aspect psychologique est tres important. Le vendeur devra 
done eviter certains pieges dont les consequences risquent de compromettre la pour- 
suite de la negociation et son resultat final, la vente, en cas de reussite. Cette phase 
de decouverte a une dimension psychologique importante et plusieurs methodes 
peuvent etre utilisees : 

• La phase d’implication 

Longtemps sous-estimee par les specialistes de la negociation, la phase d’implica- 
tion est jugee plus fondamentale dans un contexte tres concurrentiel. Elle permet 
de conforter l’achat et faire reformuler par l’acheteur lui-meme la demande sous 
tous ses aspects. 


Les erreurs a eviter et leurs consequences 

Le negociateur doit avoir present a l’esprit un certain nombre d’erreurs recurrentes 
afin de mieux les eviter. 


Erreurs 

Reactions ou consequences 

Ne pas prendre de note 

Obligation de faire repeter et lassitude a terme de I'acheteur 
Cela peut etre pergu egalement comme un manque de serieux 
et de professionnalisme 
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Erreurs 

Reactions ou consequences 

Argumenter de faqon 
systematique 

C'est prendre le risque de ne pas disposer d'arguments en reserve 
lorsque l'acheteur est hesitant ou presente des objections. II faut 
argumenter a bon escient 

Couper la parole de son 
interlocuteur 

C'est incorrect et peut etre perqu comme une agression, provoquer un 
phenombne de rejet ou de disengagement de la part de l'acheteur 

Decouverte des besoins 
de l'acheteur mais pas 
de ses motivations 

Cela peut poser un probleme lors de la presentation de I'offre ; en 
outre I'offre fondee sur un prix bas peut-etre inadaptee par rapport 
a un acheteur preoccupe par la securite du produit 

Negodation sous forme 
de questions 

Le style de la negodation devient inquisiteur et l'acheteur peut se 
fermer 


La methode SONCAS 

Elle fait reference aux items suivants pour mieux presenter le produit ou la presta- 
tion : 

• Securite : fiabilite du produit, trayabilite, norme... l’acheteur limite son risque. 

• Orgueil : image de la marque, du vendeur mais aussi image et statut que l’acheteur 
associe au produit. 

• Nouveaute : l'acheteur peut etre pionnier et attire par la nouveaute. 

• Confort : lie au produit, a l’utilisation. L’acheteur apprecie aussi les services com- 
plets (livraison, installation, formation, extension de garantie, maintenance...). 

• Argent : le prix, la duree de la garantie, les options ou les prestations complemen- 
taires peuvent etre secondaires. Si le prix est le seul critere d’achat, la negotiation 
sera souvent difficile. C’est le cas avec de nombreux acheteurs de pays pauvres ou 
moins avances. 

• Sympathie : le vendeur va essayer de creer un sentiment de sympathie soit a son 
encontre soit en utilisant l’image du pays ou de l’entreprise. Le vendeur peut etre 
un catalyseur de la vente. 

Ceci etant, l’acheteur est plus ou moins sensible aux differents types d’arguments. Le 
responsable achat d’une entreprise pourra se montrer tres exigeant sur les prix pour 
l’achat de composants. Les acheteurs doivent souvent gerer des budgets serres et 
faire reculer leurs depenses a qualite egale. D’autres criteres s’averent importants et 
doivent etre mis en avant : delais de livraison, de paiement, suivi des fabrications, 
reassortiments, securite des produits, respect de codes ethiques, precedes de fabrica- 
tion... On assiste a une multiplication des criteres d’achat (> fiche 20). 

La construction de I’argumentaire 

De nouvelles approches situent l’argumentation tout au long de la negotiation en 
reservant certains arguments precis pour le traitement des objections. Nul vendeur, 
quel que soit le positionnement de la phase d’argumentation, ne peut aborder la 
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negociation sans line etude approfondie de l’argumentaire. La simple connaissance 
des produits ou de l’entreprise ne suffit pas. L’argumentaire permet de recenser la 
totalite des arguments et de les formuler clairement. Des preuves doivent etre appor- 
tees pour chaque argument developpe. 

Le tableau ci-dessous reference les differentes dimensions de l’argumentation : 


Dimensions a explorer 

Informations et arguments a rechercher 

L'entreprise 

Histoire, notoriete, image, origine, valeurs 

Le produit 

Qualites, certifications et normes, labels, prix et trophees, 
homologations, precedes de fabrication, recyclage, 
conditionnement, utilisations possibles, « solution » apportee 

La distribution 

Selective, exclusive, organisation des campagnes de promotion et de 
publicity, soutien de la force de vente de l'entreprise, moyens de 
communication 

La position du produit 

Situation par rapport a la concurrence sans denigrement des 
produits concurrents ; la comparaison reste souhaitable 

Les references 

Les clients importants, les projets realises, les utilisateurs (nombre), 
les prescripteurs 

Le prix/le cout 

Prix d'achat pour le client utilisateur, cout d'achat pour le 
responsable des approvisionnements, cout lib a la maintenance, 
services financiers, economies realisees grace au produit 

Les services connexes 
au produit 

Delai, qualitb, garanties, assistance technique et commerciale 


Un argumentaire doit etre enrichi et regulierement mis a jour. C’est un outil de vente, 
il ne doit pas etre communique tel quel au client. 




Le marketing achat : 
la recherche de 
fournisseurs etrangers 



La fonction achat a acquis une dimension strategique dans de nom- 
breuses entreprises conscientes de la necessite de contenir leurs couts 
quand les marges commerciales se reduisent sous la pression concur- 
rentielle et que bon nombre de matieres premieres ou de composants 
voient leur prix se rencherir regulierement. La fonction achat remplit 
done des missions nouvelles indispensables au bon fonctionnement de 
l’entreprise et au maintien de sa competitivite. 


Les missions de I’acheteur international 

Une baisse du cout d’achat a un impact immediat sur la marge realisee par l’entre- 
prise ou sur les prix qu’elle peut pratiquer et reviser a la baisse. Le service achats doit 
done recruter des acheteurs professionnels qui devront remplir differentes missions : 

• Anticiper les besoins en quantite et en qualite. 

• Gerer les budgets et respecter des objectifs de reduction des couts. 

• Elargir ou renouveler le fichier fournisseurs. 

• Trouver de nouveaux produits. 

• Rediger des conditions generates d’achat lorsque l'acheteur est en position de force. 

• Negocier les conditions de vente du vendeur : qualite, prix, delais, garanties... 

• Faire respecter les delais de livraison et verifier la conformite des marchandises. 

• Definir des procedures d’achat et les controler. 

• Concevoir des tableaux de bord et controler les procedures (importations, gestion 
des stocks, anticipation des besoins, calcul des couts de revient). 

On notera les preoccupations grandissantes des acheteurs en matiere d’ethique 
(conditions de travail et interdiction de recourir au travail des enfants par exemple) 
qui les conduisent a imposer a leurs fournisseurs de veritables chartes ethiques. 

Par ailleurs, les procedures d’achat a l’etranger tres largement tournees vers l’Asie 
mettent en evidence de nombreux tests et inspections en cours de fabrication sur les 
sites des producteurs et avant l'embarquement. Les marchandises non conformes en 
qualite et non conformes aux differentes prescriptions (cahier des charges) ne sont 
pas embarquees. Le recours a des correspondants locaux ou a des societes de sur- 
veillance telles SGS et Veritas est souvent indispensable. 

♦ Exemple : Le groupement d’achat Leclerc, par l’intermediaire de sa filiale Le Galec, 
impose a ses fournisseurs asiatiques un cahier des charges et la signature d’un code 
ethique pour tous les produits importes. L’imperieuse necessite de proposer des 
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produits surs et fabriques dans des conditions ethiques provoque plusieurs controles 
et visites sur les sites de fabrication. 

Prospection du marche amont (sourcing) 
et selection des fournisseurs 

□ Recensement et selection 

Contrairement aux idees regues la recherche de fournisseurs peut etre tout aussi diffi- 
cile que la captation des clients nouveaux. La rarefaction des fournisseurs dans certains 
secteurs et les nouvelles exigences des acheteurs rendent plus difficile la recherche 
puis la selection. 

• Sources d’information 

Elies sont nombreuses et utilisent tous les supports de communication : 

- annuaires d’entreprises tels que Kompass ou Dun and Bradstreet ; 

- annuaires en ligne, les pages jaunes professionnelles ; 

- catalogue des salons internationaux ou il est possible de retrouver les coordonnees 
des exposants ; 

- les sites internet, les places de marche ; 

- les federations professionnelles, les syndicats professionnels ; 

- les organismes institutionnels tels que les chambres de commerce ; 

- la presse professionnelle. 

• L’appel d’offres international 

Dans certains cas, projet industriel ou achat de produits en grande quantite, l’achat 
passe par la mise en place d’une procedure d’appel d’offres international. L’entreprise 
adjudicatrice fait paraitre son appel d’offres dans un support adapte ou l’adresse 
nominativement a des fournisseurs potentiels. Les soumissionnaires (vendeurs poten- 
tiels) redigent leur meilleure offre et une selection permettra de retenir la meilleure 
proposition. L’entreprise qui remporte le marche devient adjudicataire. 


□ La creation d’une grille de selection des fournisseurs 

Chaque critere peut etre evalue par fournisseur pour determiner un profil. 


Criteres 

Interets 

Fournisseurs 

FI 

F2 

F3 

F4 

F5 

F6 

F7 

Commerciaux : 

Notoriete 

Agrement du fournisseur 
Delai de livraison 

Qualite des produits et des services 
Capacity a fournir des informations 
Qualite de la relation 
Reactivity 
Adaptability 

Beneficier de I'image et du 
savoir faire du fournisseur 
Realiser une economie 
Assurer la qualite des reali- 
sations et des productions 
Facteur humain favorable 
a la bonne gestion des 
operations commerciales 
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Criteres 

Interets 

Fournisseurs 

FI 

F2 

F3 

F4 

F5 

F6 

F7 

Techniques : 

Rapidite d'ex^cution 
Controle qualite 
Certification et normes 
(ISO 9000, 14 000) 
Innovation, recherche et 
developpement 
Qualite des interventions 
techniques et du SAV 

Facilite de la gestion des 
approvisionnements, 
meilleure gestion des stocks, 
Repercussions des 
innovations et de la qualite 
vers I'aval du marche 
Pas de rupture de stocks, 
pas de retards dans nos 
propres fabrications 








Gestion : 

Services administratifs efficaces 
Organisation du fournisseur et 
personnel stable 

Facilitation de la gestion des 
approvisionnements, de 
logistique et de douane 
Bon suivi des commandes 
et perennite des relations 









□ Le systeme d’information « fournisseurs » 

Le fichier fournisseur peut faire apparaitre un classement par produit ou par zone de 
fagon a pouvoir reperer tres rapidement pour les achats courants, les fournisseurs 
qui peuvent etre sollicites. 

Le systeme d' informations de l’entreprise doit mettre en evidence deux types d’acces 
aux bases de donnees : 

- par type de fournisseurs : localisation geographique, produits ou prestations, 
conditions de vente habituelles, historique des commandes, incidents et reclama- 
tions . . . 

- par type de produits : fournisseurs repertories, delais, commandes anterieures. . . 

Le systeme d'information requiert le plus souvent l'utilisation de logiciels profession- 
nels tel SAP ou l’utilisation d’un logiciel de gestion de bases de donnees tel Access). 

□ La selection definitive du fournisseur 

Compte tenu de la masse d’information, l’acheteur international utilise des tableaux 
de bord pour modeliser le calcul du cout de revient de ses achats selon differents 
incoterms et selon les conditions generates offertes par les fournisseurs. 

Les principaux criteres devaluation des offres sont repris dans le tableau de bord sui- 
vant : 
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Ponderation 

Notes attribuees par fournisseur 

Fournisseur 1 

Fournisseur 2 

Fournisseur 3 

Fournisseur 4 

Delai de 
fabrication 






Delai de 
livraison 






Performance 
du produit, 
certifications 






Delai de 
paiement 






Mode de 
paiement 






Garantie : 
duree et 
etendue 






Installation 






Formation 






SAV 






Capacitesde 

production 






Incoterm 






Prix 






Evaluation 

globale 

chiffree 







A cela peuvent etre rajoutees des exigences specifiques en fonction des secteurs 
d’activite : 

♦ Par exemple : tous les fournisseurs d’EADS ont ete prealablement certifies et les 
acheteurs ne peuvent s’adresser qu’a eux, ce qui garantit la qualite et la performance 
des equipements mais ne manque pas d'introduire une certaine dependance. EADS 
est souvent contraint notamment de supporter des delais de livraisons incompressi- 
bles et des prix eleves. 

Par ailleurs, la comparaison des offres dans le cadre d'importations doit se faire 
compte tenu de l'incoterm lie au prix et des conditions tarifaires (droits de douane) 
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appliquees au produit et compte tenu des taux de change lorsque la proposition est 
faite en devises. 


Comparaison des prix en euros 



Fournisseur 

taiwanais 

Fournisseur 

egyptien 

Fournisseur 

grec 

Fournisseur 

indien 

EXW 

99 000 




Mise a FOB 

200 




FOB 

101 000 

100 000 

106 000 


Classement 

2 

1 

3 


Transport principal 

5 000 

6 500 

3 200 


CFR 

106 000 

106 500 

109 200 


Assurance 

1 670 

1 300 

1 800 


CIF/CIP 

107 670 

107 800 

111 000 

1 1 0 000 

Classement 

1 

2 

4 

3 

Post-acheminement 

3 330 

5 200 

4 000 

2 000 

Droits de douane 
et assimiles 

6 000 

6 800 

0 (union 
europeenne) 

7 600 

Cout de revient 

1 1 7 000 

1 1 9 800 

115 000 

119 600 

Classement 

2 

4 

1 

3 

Delai de mise a 
disposition sur le site 
de l'acheteur 

35 jours 
dont delai de 
fabrication : 1 0 j 

1 5 jours 
dont delai de 
fabrication : 5 j 

25 jours 
dont delai de 
fabrication : 20 j 

22 jours 
dont delai de 
fabrication : 5 j 


Ce tableau demontre la necessite de calculer pour des offres formulees au depart 
dans des conditions differentes, le cout de revient total. Le classement varie au fur et 
a mesure de la comptabilisation des differents postes de frais. Ceux-ci varient en 
fonction de la competitivite des prestataires utilises en transport et des frais de 
douane. L'origine UE permet d’economiser ici les droits de douane. L'acheteur qui 
maitrise bien la chaine logistique est souvent en mesure d’obtenir de meilleurs tarifs 
de transport. 

Le critere du delai amene par contre a considerer en priorite l’offre egyptienne plus 
performante a la fois sur le delai de fabrication et sur le delai de transport. 
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La negociation en position d’achat 

□ L’acheteur international : les qualites requises 

• Competences mercatiques. 

• Competences techniques et une bonne connaissance du marche aval pour effec- 
tuer des achats adaptes au processus de fabrication et a la demande des clients de 
l’entreprise. 

• Competences en terme de negociation. 

• Competences juridiques. 

• Competence de gestion. 

□ Les arguments positifs 

L’acheteur a souvent recours a des arguments positifs pour se valoriser aupres d’un 
nouveau fournisseur. 


Arguments avarices par I'acheteur 1 

Impact sur le vendeur 

« Notre entreprise beneficie d'une grande 
notoriete » 

Cela constitue une reference client et rassure le 
vendeur 

« Nous appartenons £ un groupe industriel 
important » 

Possibility de ventes importantes et recurrentes 

« Vous etes bons payeurs ou nous acceptons le 
paiement par credit documentaire » 

C'est un element important qui peut conduire 
le vendeur a consentir des delais de paiement 
plus longs 

« Nous avons un service dedie au suivi des 
commandes » ou « chaque acheteur suit ses 
propres dossiers » ou tout autre argument 
prouvant une organisation claire de la function 

Cela minimise les risques de litiges et garantit 
un bon suivi des offres, des commandes, une 
bonne reactivity. Le vendeur se calera sur votre 
niveau d'exigence. 

« Nous cherchons des fournisseurs fiables » 

Ceci evoque une continuity dans les affaires, le 
vendeur fera des efforts pour vous satisfaire et 
vous fideliser 


1 . Tableau inspire de R Perrotin, Le marketing achat, Editions d'Organisation. 




La sestion des operations 
import export, la chaine 
documentaire 



L’administration des ventes export ou des achats a l’importation doit pren- 
dre en charge tout un ensemble de documents relevant de la gestion com- 
merciale, douaniere et logistique et en rapport avec les moyens de 
paiement mis en place. 


L’administration des ventes export 

L’entreprise exportatrice formule son offre commerciale sous forme de pro-forma 
(>- fiche 53 ). Apres acceptation par le client, le contrat commercial est forme. On 
rentre done dans la phase de realisation contractuelle qui appelle de la vigilance du 
point de vue contractuel (► fiche 53 ), administratif et commercial. 

□ La gestion des delais 

Ils constituent souvent le point d’achoppement de la realisation. 

• Le delai de livraison 

L’entreprise s’engage sur des delais de livraison ou d’expedition de la marchandise 
qui doivent etre apprecies par rapport a l’incoterm de la vente, au transit time et a la 
gestion des operations logistiques. 

• Exemple : Vente en FOB (vente depart) avec un delai de 30 jours a compter de la 
commande. Le transit time par bateau jusqu’a destination est de 20 jours. Si la com- 
mande est passee le 2 janvier N (acceptation de la pro-forma), l’exportateur dispose 
de 30 jours pour proceder a la mise a FOB au point de depart. Si le meme contrat est 
libelle en DES (vente a l’arrivee) port de destination, l’exportateur dispose de 30 jours 
pour faire embarquer la marchandise au depart et pour qu’elle parvienne a destina- 
tion au port d’arrivee ! 

Ce delai doit etre scrupuleusement controle en particulier lors de la realisation du 
credit documentaire puisque le non-respect de la date limite d’expedition constituera 
une reserve majeure de la part de la banque realisatrice. (>- fiche 35 ) 

• Le delai de paiement 

Le delai de paiement doit etre negocie au plus court avec le client, au plus long avec 
le fournisseur pour ameliorer la liquidite de l’entreprise. Ce delai commence en prin- 
cipe a courir a partir de la date de livraison ou de facturation. 
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♦ Exemple : Si on reprend le cas precedent, dans la vente FOB, le delai de paiement 
commence a courir des la livraison, c’est-a-dire des la mise a bord des marchandises 
alors que dans la vente DES, le delai ne commencera a courir qu’a partir de l’arrivee 
des marchandises au port de destination. 

Un suivi precis et regulier des echeances doit permettre les relances amiables, la 
DMS et la DI 1 lorsque l’exportateur a souscrit tine assurance credit (► fiche 38). 

Les paiements a echeance materialises par traite peuvent donner lieu a un refinance- 
ment a court terme (> fiche 39) ou a une cession de creances (>■ fiche 40). 

La notion d’encours client doit permettre cl’evaluer le montant des creances a recou- 
vrir compte tenu du delai habituel de paiement. 

♦ Exemple : CAE : 3 000 000 €, delai de 30 jours. L'encours est de 3 000 000 €. 

□ La chaine documentaire 

La procedure de gestion de commande export met en jeu une chaine documentaire 
plus ou moins lourde selon les modalites retenues pour la vente : credit documen- 
taire par exemple ou reglement SWIFT, expedition ou exportation vers un pays tiers, 
mode de transport utilise. Le tableau ci-dessous rappelle les differents elements de 
cette chaine. 


Documents 

Emetteur 

Destinataire 

Commentaires 

Documents 
commerciaux 
- facture 
commerciale 



Facture export HT 
N" d'identifiant a la TVA, et 
mention « exoneration de TVA 
art 262 ter du CGI pour les 
echanges intra UE » 

- liste de colisage 

Entreprise 

exportatrice 

Acheteur ou son 
representant 

Non obligatoire mais 
indispensable a tous ies stades 
du traitement de la commande : 
verification du nombre de colis, 
poids, dimensions 

Documents 

Entreprise expor- 

3 exemplaires : 

Justificatif de I'exportation, 

douaniers et 

tatrice. Le DAU 

- un pour le 

accompagne eventuellement 

fiscaux 

doit etre vise par 

destinataire, 

des documents exiges pour la 

Declaration 

le bureau de 

- un pour 

declaration (certificats d'origine, 

d'exportation EX1 

douane de sortie. 

I'exportateur, 

certificats de circulation, 

sur DAU 

La DEB doit etre 

- un pour le pays 

licences, certificats 

Declaration 
d'echanges de 
biens (DEB) 

produite pour 
la periode de 
reference 

exportateur 

phytosanitaires) 


1 . Dms : declaration de menace de sinistre 
Di : demande d'intervention 
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Documents 

Emetteur 

Destinataire 

Commentaires 

1 O Documents lies a la forme du paiement 



Ordre de virement 



La gestion de la liasse 


Lettre de change 



documentaire dans le cadre du 


Notification d'ouverture de credit documentaire 

credit documentaire doit etre 


Liasse documentaire a fournir pour la realisation du credit 

trds scrupuleuse pour ne pas 


(facture, liste de colisage, document de transport etc.) 

entrainer de difficultes lors de 


>- fiche 35 



la realisation puis du paiement 


Documents lies a 

Chargeur 

Le transporteur ou 

Indique toutes les informations 


la mise en place 

(exportateur ou 

le transitaire ou le 

necessaires a la mise en place 


du transport 

importateur selon 

commissionnaire 

et a la tarification du transport 


Bordereau 

I'incoterm de la 




d'instructions 

vente) 




au transitaire 





Selon le mode de 

Le transporteur 

Plusieurs 

L'original du B/L, ou un 


transport : LTA, 

ou son 

exemplaires 

document de transport est 


CMR, Lettre de 

representant 

destines au 

souvent reclame pour la 


voiture CIM, 


chargeur, au 

realisation du credit 


connaissement 


destinataire etaux 

documentaire 


maritime 


transporteurs 



Documents 

L'assureur 

L'assure : soit 

En CIF ou CIP, le vendeur paye 


d'assurance 


I'acheteur soit le 

la prime d'assurance mais c'est 


Certificat ou 


vendeur selon 

I'acheteur qui est assure. 


police d'assurance 


I'incoterm de la 

La valeur assuree est souvent 




vente 

majoree de 10 % 



La gestion des importations 

A l’importation nous retrouvons les memes documents emis par le partenaire com- 
mercial qui cette fois a endosse le costume du fournisseur : facture commerciale, liste 
de colisage, certificats d’origine etc. 

Les particularites et les precautions a prendre portent principalement sur deux 
points : 

□ La reception de la marchandise 

La marchandise receptionnee doit etre controlee pour verifier son etat et etablir les 
responsabilites eventuelles par rapport au transporter. Elle doit egalement etre 
conforme au contrat commercial, en quantite et qualite. 

De nombreux acheteurs demandent la mise en place de controles de plus en plus 
nombreux pour garantir le respect de leur cahier des charges, de la qualite ou des 
normes, la qualite et les conditions de la fabrication (conditions de travail par exem- 
ple). . . Ces controles sont realises par des societes telles que SGS, Veritas par exemple. 
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♦ Exemple : Siplec, centrale d’achat du groupe Leclerc impose a ses fournisseurs 
asiatiques de textiles, un cahier des charges tres strict pour la fabrication de simples 
pyjamas et toute une serie de controles a tous les stades de la production, avant 
l'embarquement et au debarquement. Si ces attestations ne parviennent pas a temps a 
Siplec, la marchandise ne peut etre embarquee. 

□ Le dedouanement import 

Les importateurs reguliers peuvent beneficier d’une procedure simplifiee (fiche...). 
L’enjeu du dedouanement est de liberer la marchandise dans les meilleurs delais 
apres avoir acquitte la liquidation douaniere. 

L'importateur doit maitriser lui-meme les operations de dedouanement ou en confier 
la realisation a un commissionnaire en douane. Le paiement de la liquidation peut se 
faire de fay on differee (>- fiche 28). 




fiett® 


La mobilite 
internationale 



Certaines entreprises frangaises choisissent line forme d'implantation 
locale au sein de laquelle certains de leurs salaries vont intervenir pour 
des durees et sous des statuts differents. 

Nous evoquerons done la situation sociale des employes travaillant a 
l’etranger pour le compte d'une entreprise frangaise ainsi que leur 
situation fiscale. 


Les situations sociales 
□ Le detachement 

Le detachement correspond a une duree de presence limitee a 6 ans dans tous les 
cas. 


♦ Exemple : Carrefour France va detacher un directeur de filiale pour une duree de 
trois ans afin d’assurer l'ouverture et le lancement d’une nouvelle surface de vente a 
Taiwan. 

L’employeur a la possibilite, en accomplissant certaines formalites, de maintenir le 
salarie en tant que beneficiaire du regime de protection sociale frangais : 

• Pour les pays UE, le detachement peut etre compris entre 3 et 12 mois avec possi- 
bilite de renouvellement. 

• Pour les pays non UE mais ayant signe des conventions avec la France la duree du 
detachement varie entre 6 mois et 6 ans. 

• Pays hors UE et sans convention : souscription au regime social etranger ou main- 
tien du systeme de securite sociale frangais si l’employeur verse les cotisations en 
France. 

□ Le salarie expatrie 

L’expatriation concerne des salaries residant veritablement a l’etranger. 11 ne s’agit plus 
de missions ponctuelles mais d’une presence continue et de longue duree a l’etran- 
ger pour le compte d’une entreprise frangaise. Les salaries d’une hliale a l’etranger 
ne sont pas salaries de la maison mere en France. Us sont sous contrat local et ne 
beneheient pas du statut d’expatries. L’expatriation peut etre un des moteurs du 
developpement du commerce international en assurant aux entreprises frangaises 
une presence a l’etranger. 
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♦ Exemple : Aujourd’hui 1 500 000 Frangais se battent dans le monde au titre de 
l'expatriation dont 97 000 dans les pays emergents. C’est cependant beaucoup moins 
que les Allemands (220 000 et 528 000 pour les Britanniques. (source www.Senat.fr). 

Cette situation entraine des consequences en matiere de couverture sociale : (expa- 
trie adhere au systeme de protection locale ou peut s’affilier a la Caisse des Frangais 
a (etranger. Pour l’entreprise les « couts » d’expatriation sont dus a la preparation de 
(expatriation, a la prise en charge d’une enveloppe fiscale supplementaire et a 
(organisation de la logistique (demenagement, prise en compte du contexte familial 
par exemple). La GRH 1 doit egalement menager et valoriser les possibility de retour. 

□ Le salarie en mission 

Un salarie peut dans le cadre de son contrat de travail initial etre envoye en mission 
a (etranger dans le cadre d’un etablissement stable (bureau, agence) auquel cas le 
contrat initial est simplement suspendu. 11 peut aussi etre envoye a (etranger en 
dehors de toute structure locale et dans ce cas la mission ne constitue qu’un simple 
amenagement de son contrat de travail initial en precisant les nouvelles conditions 
de realisation du travail par un simple avenant. 

♦ Exemple : execution d’un chantier, participation au lancement d’un produit, mission 
de formation de personnel a (etranger. 

Les consequences fiscales du travail a I’etranger 

II s’agit de determiner les conditions et les modalites qui s’appliqueront aux salaries 
en ce qui concerne le paiement de (impot sur le revenu 2 . 

En principe, le salarie garde son domicile fiscal en France : 

- s’il sejourne principalement en France ou 

- s’il detient un foyer en France ou 

- s’il exerce une activite professionnelle en France ou 

- si le centre de ses interets economiques peut etre localise en France. 

Hormis les expatries qui sont soumis a (impot dans leur pays de residence, les autres 
salaries restent redevables de (IRPP mais beneficient d’amenagements specifiques 
evitant la double imposition et permettant des exonerations partielles voire totales 
(voir CGI article 81). 

♦ Exemple : La politique de gestion des ressources humaines du groupe Lafarge. 

La Corporation Lafarge est un des principaux fournisseurs nord-americains de mate- 
riaux de construction et constitue (une des cinq divisions de Lafarge SA dont le siege 
social est a Paris. Le groupe emploie 66 000 personnes dans 65 pays. La corporation 
Lafarge emploie plus de 10 000 personnes dans 700 etablissements en Amerique du 
Nord. Le siege social americain est en Virginie, celui de la filiale canadienne a Montreal. 


1 . Gestion des Ressources Humaines. 

2. Impot sur le revenu des personnes physiques IRPP. 
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Les Franyais ne constituent plus que 19 % maintenant de la main-d’oeuvre locale con- 
tre la moitie, il y a dix ans. 

Le groupe souhaite promouvoir une vision harmonisee de la gestion des ressources 
humaines, ouverte aux differentes cultures. La politique de GRH repond a trois prin- 
cipes : 

- l’expatriation qui permet de transferer les savoirs a l’interieur des differents grou- 
pes ; 

- les affectations de courte duree a l’etranger (2 a 5 ans sur la base du volontariat) ; 

- le recrutement des residents locaux. 

Le caractere international des equipes s’en trouve renforce et l’entreprise profite de 
gestionnaires ayant acquis une experience internationale. De fagon a renforcer encore 
cet avantage, l’entreprise embauche du personnel demontrant une volonte de mouve- 
ment et encourage par ailleurs la mobilite geographique. Enfin, le groupe Lafarge 
developpe de veritables programmes d’echanges internationaux et d’integration cultti- 
relle. 

Webographie : l’expatriation 

• www.mondissimo.com 

• www.expatries.senat.f 

• www.cfe.fr (caisse des Franfais a l’etranger) 

• www.expatries.diplomatie.fr (site institutionnel de l’expatriation) 





Partie 2 


Gestion des operations 
d’import-export 



La recherche 

d’une solution transport 



La recherche d’une solution logistique optimale induit les questions 
suivantes : 

• Quel moyen retenir ? 

• Quel intermediate est competent ? 

• Quels risques doit-on couvrir ? 

• Qui supporte le cout, qui est doit etre assure ? 


Les modes de transport 

Criteres principaux 

Criteres secondaires 

Rapidite de I'acheminement et transit time 
Cout du transport et des services annexes 
(dedouanement, assurance...) 

Security pendant le transport et pendant 
les operations de manutention 
Emballage requis 

Opportunity et plurality des moyens de transport 
mis en place, nombre de ruptures de charge 
Services annexes proposes : douane, 
entreposage, allotissement, assurance, paiement 
contre documents, etc. 

Specialisation par produit ou par zone 
geographique de I'intermediaire 


Remarque 

Un emballage insuffisant enframe la responsabilite de I'expediteur et I’impossibilite 
de reclamer une indemnisation au transporteur et a Vassureur de la marchandise. 
L’insuffisance d’emballage est une clause exoneratoire de leur responsabilite. 


Le choix de I’intermediaire de transport 


Le mandataire 

Le commissionnaire 

Obligation de moyens : il n'est responsable que 
de ses propres fautes 

Obligations de resultats : il organise et decide 
des intervenants. II est responsable de ses 
fautes et de celles de ses substitues. 

Est mandataire : 

- le transitaire portuaire ou aeroportuaire 

- I'agent de fret aerien 

- le consignataire du navire 

Est commissionnaire : 

- le groupeur aerien ou maritime 

- I'organisateur de transport multimodal 

- I'affreteur routier 

- le commissionnaire en douane 


Facturation : remuneration des activites sous forme de forfaits puis remboursement de tous les 
frais engages pour le compte du client (documents, tbl., fax, visas, assurance, liquidation douaniere 
a I'importation, transport et enlevements) 

Ces postes de frais sont soumis a TVA frangaise s'ils sont engages sur le territoire frangais. 
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L’assurance des marchandises transportees 

□ Regies generates communes a toutes les polices 

Seules les marchandises sont assurees. Le moyen de transport n’est pas concerne. 
Les assurances couvrent les dommages dus au moyen de transport (naufrage) lui- 
meme et ceux causes a la marchandise uniquement (perte ou casse). 

Les causes d’exclusion sont : le vice propre de la marchandise, le defaut d’emballage 
et les consequences des sinistres (manque a gagner, prejudice de nature commercial). 

□ Types de police 

Police au voyage : couvre une expedition pour un trajet determine. 

Police d’abonnement : couvre tous vos envois, quelles que soient les marchandises 
et les modes de transport. 

Police a alimenter : couvre une serie cl’expeditions echelonnees de marchandises. 
Police souscrite par le transitaire : elle couvre les marchandises conhees. Dans ce 
cas, il n’est pas necessaire de souscrire une autre assurance. 


□ Choix des garanties en maritime 


Garanties 

Avarie 

commune 

Certaines 
avaries aux 
marchandises 

Toutes les 
avaries aux 
marchandises 

Vol 

partiel 
ou total 

Guerre, 

greve, 

emeutes 

FAP Sauf 

OUI 

OUI 




Tous risques 

OUI 


OUI 

OUI 


Plus surprime 
« risque de guerre » 

OUI 


OUI 

OUI 

OUI 


L’assurance maritime couvre les risques de magasin a magasin y compris pour les ris- 
ques lies a la manutention et jusqu’a 60 jours apres l’arrivee au port de debarquement. 


□ Calcul du montant CIF ou CIP 

Taux d’assurance : 0,2 %. Base valeur CIF + 10 % 

Calcul : CFR ou CPT = CFR ou CPT/0,9978 

1 - taux majore 

□ Choix des garanties en transport terrestre (route et fer) 

- garantie tous risques : c’est la garantie de base qui garantit (assure contre les dom- 
mages, les pertes et le vol ; 

- garantie pour les accidents caracterises : seuls les cas envisages par la police de 
fayon limitative sont couverts ; 
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- police tiers-chargeur : le transitaire peut a la demande du chargeur faire beneficier 
l'interet assure de sa propre police. 

L’assurance couvre les risques de magasin a magasin et jusqu’a 15 jours apres l’arri- 
vee des marchandises. 

□ Choix des garanties en aerien 

La police d’assurance est une formule « tous risques » qui s’etend de magasin a maga- 
sin et jusque dans les 15 jours de l'arrivee de la marchandise. La prime est generale- 
ment moins elevee que pour les autres types de transport compte tenu du faible taux 
de sinistre en transport aerien. 

L’indemnisation des assures 

L’assure a acquitte une prime correspondant a une valeur assuree (exemple CIF 
+ 10 %). Lorsque le sinistre survient, il doit respecter la demarche suivante : 

- preserver la marchandise et eviter l aggravation des dommages ; 

- faire les reserves utiles sur le document de transport pour les dommages appa- 
rents, les reserves complementaires dans les delais imposes aupres de l’assureur 
pour les dommages non apparents ; 

- constituer le dossier de reclamation : justification notamment du dommage et de 
la valeur a indemniser a l'aide de tous documents (facture, document de transport). 

Remarque 

L’assurance du transporteur ne joue que dans les cas ou celui-ci n’est pas exonere 
de sa responsabilite et se trouve limitee de fagon forfaitaire. L ’assurance transport est 
done indispensable pour percevoir une indemnity en rapport avec le dommage subi. 





Role des incoterms ( International Commercial Terms) 

Les incoterms prevoient la repartition des frais entre acheteur et vendeur ainsi que le 
moment du transfert de risques, selon un langage codifie, remis a jours en 2000. Leur 
usage est fortement conseille pour eviter les malentendus sur ces deux points essentiels 
du contrat de vente. Les tableaux suivants en donnent une classification schematique. 

Transport maritime 


FOB : Free On Board 

CIF : Cost Insurance and Freight 

Franco a bord VD 

Cout assurance et fret VD 

FAS : Free Alongside Ship 

DES : Delivered Ex Ship 

Franco le long du navire VD 

Rendu ex-ship VA 

CFR : Cost and freight 

DEQ : Delivered Ex Quay 

Cout et fret VD 

Rendu a quai VA 


Transport omnimodal 


EXW : Ex Works 

CIP : Carriage and Insurance 

A I'usine VD 

Port paye assurance comprise VD 

FCA : Free Carrier 

DU : Delivered Duties Unpaid 

Franco transporteur VD 

Rendu droits non acquittbs VA 

CPT : Carriage Paid To 

DDP : Delivered Duty Paid 

Port paye jusqu'a VD 

Rendu droits acquittbs VA 


VD : vente au depart VA : vente a I'arrivee 


Transport terrestre 


DAF : Delivered At Frontier 
(rendu frontiere) 


Classement des Incoterms par groupe 


Groupe E : EXW (obligation minimale du vendeur) 

Groupe F : FCA, FOB, FAS (ia remise au transporteur met fin aux obligations du vendeur 
Groupe C : CFR, CIF, CPT, CIP (le vendeur paie dans tous les cas le transport principal, quelquefois 
I'assurance mais ne supporte aucun des risques lies libs a I'acheminement) 

Groupe D : DES, DEQ, DDU, DDP (incoterms de vente a I'arrivee) 
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Le choix de I’incoterm 

1. Le choix de l’incoterm reflete la politique commerciale de l’entreprise et resulte de 
la negotiation. Cependant il faut souligner que les incoterms de vente a l’arrivee font 
courir au vendeur les risques de transport. 

2. Inversement on peut souligner que la vente assortie d’un incoterm de vente a 
l'arrivee est un argument commercial et un avantage concede a l’acheteur. 

3. Le vendeur peut dans certains cas souhaiter conserver la maitrise totale de la logis- 
tique (partenaires connus, specificite du materiel, offre plus competitive). 

4. Les choix peuvent etre adaptes a chaque situation ou au contraire faire l’objet 
d’une strategic qui sera reconduite dans la plupart des cas (standardisation des pres- 
tations et des offres commerciales). 

5. L’incoterm doit reprendre specif! quement la version et l’origine « incoterms 
2000 C.C.I » et suivi d’un lieu precis, faute de quoi il n’est pas operationnel. 

6. Eviter l’emploi d’un incoterm pour un autre (le FOB pour le FCA par exemple, la 
confusion entre le FOB CCI et le FOB americain). 

7. Attention (absence de reference a un incoterm precis ouvre la porte a toutes les 
confusions possibles et surtout a des contestations sur le prix. 

8. Le recours a l’incoterm DDP est a ecarter car dans ce cas l’exportateur acquitte la 
TVA a l’arrivee dans le pays d’importation et ne peut la recuperer que par des meca- 
nismes specifiques. De plus, sur certaines destinations (evaluation des droits a (arri- 
vee est tres difficile. 

9. Attention a la coherence entre le choix de l’incoterm et le choix du lieu de livrai- 
son (un incoterm de vente a l’arrivee n’est pas compatible avec une livraison dans les 
locaux de l’acheteur et inversement). 


Presentation des incoterms selon la repartition des frais entre 
acheteur et vendeur 


Sigle 

Emballage 

Chargement 

Empotage 

entrepot 

depart 

Acheminement 
au port ou a 
I'aeroport 

Formalites 

douanieres 

export 

Passage 
portuaire 
aeroportuaire 
plateforme de 
groupage au 
depart 

Transport 

principal 

Assurance 

Passage 
portuaire 
aeroportuaire 
plateforme de 
groupage a 
l'arrivee 

Formalites 
douanieres 
import 
Droits et 
taxes 

Acheminement 

I'entrepot 

d'arrivee 

Dechargement 

entrepot 

d'arrivee 

EXW 

V 

A 

A 

A 

A 

A 

A 

A 

A 

A 

A 

FAS 

V 

V 

V 

V 

A 

A 

A 

A 

A 

A 

A 

FCA 

V 

V 

V 

V 

A 

A 

A 

A 

A 

A 

A 

FOB 

V 

V 

V 

V 

A V 

A 

A 

A 

A 

A 

A 

CFR 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

A 

A 

A 

A 

A 

CRT 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

A 

A 

A 

A 

A 

CIF 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

A 

A 

A 

A 

CIP 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

A 

A 

A 

A 

DAF 

V 

V 

V 

V 

V 

AV 

AV 

A 

A 

A 

A 

DES 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

A 

A 

A 

A 

DEQ 

V 

V 

w 

V 

V 

V 

V 

V 

A 

A 

A 

DDU 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

A 

V 

A 

DDP 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

V 

A 


A : Frais a la charge de I'acheteur V : Frais a la charge du vendeur. 
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®t>. Conseils : 

1. Evaluer precisement les coiits d’acheminement lorsque I’offre prevoit un incoterm 
incluant le transport principal et assurez-vous de la duree de validite des prix de 
transport aupres du transitaire. 

2. Les couts de preach eminement peuvent varier considerablement en fonction du 
port de depart or certains contrats prevoient line livraison tout port europeen , par 
exemple. II est prudent au niveau de I'offre d’evaluer le cout des differents preache- 
minements possibles. 

3- Les frais portuaires peuvent varier considerablement d’un port a I'autre. 

Incoterms et obligations documentaires 

Les incoterms prevoient qu’un certain nombre de documents soit fourni a l'acheteur 
concernant les marchandises. II faut a chaque fois s’assurer que Ton est bien en 
mesure de fournir ou de faire etablir ces documents. 


Documents a fournir par le vendeur 


Incoterm 

Documents de 
transport et 
d'assurance 

Documents 

recommandes en cas de 
reglement par credoc 

Documents exiges 
pour le 

dedouanement 

EXW 

Aucune obligation 

Avis de mise a disposition 
de la marchandise ou 
attestation de prise en 
charge 

Aucun 

FCA 

Document prouvant la 
remise au transporteur 
choisi par l'acheteur 

Avis de mise a disposition 
de la marchandise ou 
attestation de prise en 
charge 

Declaration 
d'exportation, licence 
d'exportation ou 
certificat d'origine 
eventuellement 




Nouveaute 2000 : le 
vendeur effectue les 
formalites export y 
compris dans le FAS 

FAS 

Document d'usage, 
attestant la livraison le 
long du navire 

Connaissement « regu pour 
embarquement », net de 
reserves 


FOB 

CFR 

CIF 

Connaissement avec 
mention « a bord ». 
Desormais la mention 
« clean on board » n'est 
plus exigee, il suffira que 
le B/L ne comporte 
aucune reserve. 
Attestation d'assurance 
pour le CIF 

Connaissement « a bord » 
indiquant precisement la 
date d'embarquement 

Desormais la mention 
« clean on board » n'est 
plus exigee, il suffira que le 
B/L ne comporte aucune 
reserve. 
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Documents a fournir par le vendeur 


Incoterm 

Documents de 
transport et 
d'assurance 

Documents 

recommandes en cas de 
reglement par credoc 

Documents exiges 
pour le 

dedouanement 

CPT 

CIP 

CMR ou LTA ou CIM 
Certificat d'assurance pour le CIP 


DAF 

Document de transport habituel 


DES 

DEQ 

Idem CPT ou CIP ainsi que le bon de livraison et 
documents d'usage 

Formalites export 
uniquement. 
Nouveaute 2000 : 
I'acheteur dedouane 
sa marchandise, a 
I'arrivee, y compris 
dans le DEQ 

DDU 

DDP 

Idem que DES/DEQ 

Document de transport multimodal eventuellement 

DDU : pas de 
formalites import 
DDP : formalites 
import (declaration 
d'importation, licence 
d'importation et 
differentes 
autorisations 
eventuellement). 


. Conseils 

1. Dans le cas d'une vente depart usine on entrepot (EXW), pratiquement la mar- 
chandise reste en possession du vendeur et meme si le transfert de propriete a pu 
avoir lieu juridiquement (livraison au depart), il est fortement conseille de prendre 
toutes les mesures conservatoires utiles pour eviter un vol ou un sinistre quelconque. 
Aucun acheteur n’acceptera spontanement de regler une marchandise endomma- 
gee ou non receptionnee. 

2. Prevoir egalement, la possibility de faire enlever vous-meme la marchandise au- 
dela d’une date limite. 

Dans le cas d’une vente FOE, prevoir la meme solution : designer vous-meme le 
transport principal et done le navire si I’acheteur ne le fait pas au-dela d’une cer- 
taine date. 

3 . Retenir un paiement par credit documentaire irrevocable garantit Vexportateur 
contre un client de mauvaise foi ou insolvable. L 'incoterm retenu doit dans ce cas 
prevoir la fourniture par le vendeur d’un document prouvant (expedition ou la 
mise a disposition de la marchandise. Les documents suivants peuvent remplir ces 
fonctions : connaissement maritime (avec FOB, CFR, CIF), ou attestation de prise en 
charge (avec FCA ). Les incoterms a privilegier dans le cas d’un paiement par credoc 
sont FOB, CFR, CLF et les equivalents multimodaux si le transport est aerien ou ter- 
restre (situation moins frequented. 
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Le transport maritime 



Le transport par mer est le premier mode de transport au service du 
commerce international. 


Organisation 

Le transport maritime est regi par la convention de Bruxelles de 1924 (regies de 
La Haye) et par les regies de Hambourg depuis 1992 applicable compte tenu des 
Etats signataires. 


□ Le transport maritime offre trois types d’ expedition 


Transporter en 
conventionnel 
(marchandise non 
conteneurisee) 

Transporter en conteneur 
complet 

Transporter en groupage 

Emballage renforce et 
marquage des caisses 

Conteneur empote par 
I'expediteur ou par un 
intervenant specialist 
Moins de risques pour la 
marchandise 

Conteneur empote par le 
transitaire 


Structure d’un cout de transport 

• De bout en bout par conteneur 


Envoi par conteneur complet (FCL ) 1 

Envoi par conteneur de groupage (LCL ) 2 

Prt transport jusqu'au port 
Frais d'embarquement (CSC) 
Fret maritime (forfait a la boite) 
Frais de debarquement (THC) 
Post-acheminement 

Approche portuaire 

Frais d'entreposage et de groupage 

Taux de fret en groupage (a la tonne ou au m 3 ) 

Frais de degroupage 

Post-acheminement 


1 . FCL : full container load 

2. LCL : Less than a container load 


no 
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□ Par fret conventionnel 

L’unite payante est la tonne ou le volume « a l’avantage du navire ». On retient done 
l’unite la plus elevee pour l'application du tarif de base. Les surcharges conjoncturelles 
majorent ou minorent le fret de base : surcharge fuel (BAF) et surcharge monetaire, 
(CAF). 

• Exemple 

Fret de base 50 USD, 10 m 3 , 6 tonnes, BAF 10 %, CAF - 5 % 

Fret de base : 10 m 3 X 50 USD = 500 USD 
Fret net : 500 x 1,1 x 0,95 = 522,50 USD 

□ Les liner-terms 1 

Le fret de base inclut une part plus ou moins complete des frais de manutention por- 
tuaire. 11 s’agit des operations de rapprochement depuis les quais jusqu’au navire, 
des operations d’accrochage, de hissage, de virage, d’arrimage a bord du bateau, au 
depart comme a l'arrivee. Un fret indiquant Bord/borcl n inclut aucune de ses opera- 
tions alors qu’un fret cotant quai a quai inclut la totalite des frais de manutention por- 
tuaires. Chaque port fonctionne compte tenu de ses propres pratiques. 

U. Remarque 

Les liner-terms concernent le contrat de transport alors que les incoterms concernent 
le contrat de vente. 

Les documents de transport 

• Informatisation de la chaine portuaire : interface entre les informatiques 
douanieres, portuaires et privees 

Un recours accru aux moyens telematiques et informatiques permet de realiser rapi- 
dement les formalites douanieres. Ainsi des liaisons en mode EDIFACT realisees par 
la clouane existent deja pour la transmission des avis d’enregistrement et bons a enle- 
ver du systeme SOFI a destination des plates-formes portuaires. Dans certains ports, 
comme Le Havre, les operateurs grace a la connexion entre le systeme informatique 
portuaire (ADEMAR) et le systeme douanier SOFI (systeme d’ordinateurs pour le 
dedouanement du fret international) realisent un pre-dedouanement dans le cadre 
de la procedure informatisee au bureau. Les operateurs introduisent ainsi en une 
seule saisie les informations concernant l’expedition, puis transmettent automatique- 
ment a SOFI, lors de chaque phase de dedouanement, les donnees strictement utiles 
a l’elaboration du type de declaration concernee. 

• Le document de transport 

Le connaissement maritime est le document qui prouve l’existence du contrat de 
transport et qui permet de disposer de la marchandise. C’est un document negociable. 


1 . Voir Management des operations de commerce international, Legrand, Martini, 6 e edition, Dunod. 
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II peut etre emis a ordre et done transmissible par endossement (dans le cadre du 
credit documentaire). II peut etre a personne denommee ce qui le rend non nego- 
ciable (rare). II peut etre enfin au porteur sans indiquer aucun destinataire. C’est 
une forme dangereuse en cas de perte ou de vol. 

♦ Exemple 

Expedition par la voie maritime d'un conteneur complet 


Montants intermediates 

Incoterms et valeur correspondante 


EXW Lyon 4 000 euros 

Preacheminement et dedouanement export a 
Marseille 350 euros 



FAS Marseille 4 350 euros 

Chargement a bord du navire 100 euros 



FOB Marseille 4 450 euros 

Fret bord a bord jusque Djedda 
Un conteneur 20'tarif a la boite : 600 euros 



CFR Djedda 5 050 euros 

Assurance 0,5 % sur le CIF majore de 10 % 
CIF = 5 050 euros/0,9945 = 5 078 euros 



CIF Djedda 5 078 euros 


DES Djedda 5 078 euros 

Dechargement : 100 euros 



DEQ Djedda 5 178 euros 

Post-acheminement a Ryad 200 euros 



DDU Ryad 5 378 euros 

Formalites droits de douane et taxe locale 
(dont 20 euros de taxe) 122 euros 



DDP Ryad 5 500 euros 


Valeur assuree : 5 078 x 1,1 = 5586 euros 
Prime d'assurance : 28 euros 

Cout de revient Ryad (cout global hors taxe) : 5 500 - 20 = 5 480 euros 
Coefficient multiplicateur pour passer de I'EXW au DDP : 1,375. 
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Le transport aerien 



Le transport aerien beneficie d’un developpement accru depnis les 
lendemains de la Seconde Guerre mondiale. 


Organisation et structure du transport aerien 

Le transport aerien est regi par la Convention de Varsovie de 1929 modifiee par le 
Protocole de La Haye 1955. 

Les marchandises sont transportees par appareils mixtes (marchandises ou passa- 
ges) et tout cargo, en l’etat (masses indivisibles, colis exceptionnels) ou en ULD 
{Unit Load Devices), palettes ou conteneurs. 

L'expediteur peut choisir le groupage assure par des agents de fret ce qui permet d’acce- 
der a des tarifs plus avantageux ou s’adresser directement aux compagnies aeriennes. 


Tarification du transport aerien 

Trois types de tarification coexistent : 


Tarifs preferentiels : Corates 

Tarif general 

Tarifs ULD 

Pour une relation donnee 

Relation aeroport/aeroport 

Marchandises particulieres : 
fleurs, journaux, medicaments 

Toutes marchandises 

Envois complets sur une 
palette, un igloo 

Peu usite 

Rapport poids volume de IT pour 6 m 3 
Tarif degressif par tranche de poids 
Regie « du payant-pour » : paiement 
pour la tranche immediatement 
superieure, pour un poids taxable 
superieur au poids reel. Ceci permet au 
chargeur de realiser une dconomie 

Tarif forfaitaire 
correspondant a un 
poids pivot 
Surtaxe par kilo 
excedentaire au-dela 
du pivot 


Exemple : 

100 a 300 kg : 3,5 € 

300 a 500 kg : 3,0 € 

Poids brut : 200 kg 
Volume : 1 ,68 m 3 
Poids theorique : 1,68 : 6 = 0,28 T 
soit 280 kg 

Taxation au poids theorique : 

280 x 3,5 = 980 € 

Regie du payant-pour : 

300 x 3 = 900 € 

Le chargeur paiera 900 euros. 

Exemple : 

ULD : 840 euros pour 
un poids pivot de 
1 000 kg 

Poids brut : 1 200 kg 
Kilo supplemental : 
0,5 € 

Fret : 840 + (200 x 0,5) 
= 940 euros 
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II faut egalement en plus du fret tenir compte de diverses taxes per^ues par la com- 
pagnie aerienne ou l’agent de fret : etablissement de la LTA, taxe de securite, taxe sur 
le fuel... 


Le document de transport 

La lettre de transport aerien, LTA ou House Air Way Bill, HAWB apporte la preuve du 
contrat de transport. C’est un document non negotiable, etabli normalement par le 
chargeur, dans les faits par l'agent de fret ou la compagnie aerienne. Ce document 
peut couvrir plusieurs transports incluant une partie de parcours aerien. 

Lorsqu’il y a groupage, on distingue 2 documents : 

Master Air Way Bill : etablie pour la totalite de l’envoi par la compagnie. 

HAWB : etablie par l'agent a destination de chaque expediteur. Elle porte le numero 
de la LTA mere. 


Compagnie 

aerienne 


Agent 


Expediteur 


MAWB 


HAWB 




Le transport 
international 
par voie terrestre 


fiett® 


La route et le fer sont traditionnellement deux modes de transport concurrents. 


Organisation 



Transport international routier 

Transport ferroviaire 

Cadre juridique 

Convention CMR en application dans 
tous les pays europeens sauf Irlande 

Convention de Berne et COTIF 
(convention relative aux transports 
internationaux ferroviaires) 

Atouts 

Souplesse et porte-a-porte 

Securite et respect des delais 

Faiblesses 

Atomisation de la profession et delais 

Ne convient pas aux distances et aux 
quantites moyennes 


Tarification et documents 

La tarification est fibre en transport routier et resulte du rapprochement de l’offre et 
de la demande. Le transport ferroviaire s’appuie sur la base de tarifications nationales 
et de tarifs bilateraux. 


Transport routier 

Transport ferroviaire 

Tarification libre repondant aux principes 
suivants : 

Tarif par tranche de poids 

Rapport poids-volume : 1 tonne = 3 m 3 

Regie du payant-pour 

Principes de tarification nationale : tarifs appliques de 
faqon soudee compte tenu de la nature de la 
marchandise, masse, categorie de wagon, service 
rendu etc. II est necessaire de rechercher le parcours 
le plus economique 

Tarifs bilateraux : mesures de simplification entre la 
SNCF et ses homologues 
Principe de libre negociation 

Lettre CMR emise par le transporteur ou le 
transitaire sur instructions du chargeur 
Document non negociable qui constitue la 
preuve du contrat de transport 

Lettre CIM etablie en partie par le chargeur et en 
partie par la SNCF et portant les timbres des gares de 
depart et d'arrivee. 

Document non negociable qui constitue la preuve du 
contrat de transport 

♦ Exemple : expedition en routier 


Volume de la marchandise 2 m 3 et poids brut de 500 kg. 

Transport routier Paris Berlin : 60 euros les 100 kg jusqu’a moins de 700 kg 
55 euros les 100 kg a partir de 700 kg. 
Resolution : rapport poids volume : 2/3 = 666 kg taxables ; 
regie du payant-pour : 666 x 60 = 399,60 euros ; 

pour 700 kg : 700 x 55 = 385 euros. Cout du transport Paris Berlin : 385 euros. 


Le dedouanement 
des marchandises 



Depuis le l er janvier 1993, seuls les echanges avec les pays tiers necessitent l’etablis- 
sement d’une declaration en douane. Les echanges intra-communautaires ne sont 
plus soumis a un controle douanier mais uniquement a des declarations fiscales et 
statistiques. 


Traitement douanier de la marchandise 

□ Role de la douane 

La mission de la douane est triple : surveillance du territoire et lutte contre la fraude, 

etablissement des statistiques du commerce exterieur, application de la reglementa- 

tion communautaire. 

Les valeurs statistiques permettent de quantifier les echanges avec l’exterieur : 

- valeur statistique a l’import : valeur franco-frontiere franfaise ; 

- valeur statistique a l’export : valeur de la marchandise au point de sortie du terri- 
toire national. 

□ Respect des obligations douanieres par I’entreprise 

• Identification des produits par l'espece tarifaire (nomenclature NDP). Le tarif 
d’usage des douanes repertorie les numeros d’especes selon la nature de la mar- 
chandise ainsi que les reglementations applicables (droits et taxes, documents a 
produire, contingents, accords commerciaux etc.) La procedure de renseignement 
tarifaire contraignant, RTC, permet de solliciter l’avis de la douane en cas de diffi- 
cultes pour attribuer l’espece tarifaire au produit. 

• Determination de l’origine selon (article 5 du reglement CEE 802/68 1 et selon les 
reglements particuliers sur l’origine RPO. 

• Valeur de la marchandise, par reference a l’incoterm de la transaction permet de 
determiner l’assiette des droits de douane. 

• Declaration des exportations et importations sur le Document Administratif Uni- 
que DAU selon la procedure appropriee. 


1 . Une marchandise dans la production de laquelle sont intervenus deux ou plusieurs pays est originaire du pays ou a 
lieu la derniere transformation ou ouvraison substantielle, economiquement justifiee, effectuee dans une entreprise 
equipee a cet effet, et ayant abouti a la fabrication d'un produit nouveau ou representant un stade de fabrication 
important. 
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En general le commerce des produits est libre sauf pour les produits surveilles rele- 
vant d’accords particuliers ou les produits contingentes (licences gerees par le 
SETICE ) 1 dont l’acces sur le marche europeen est limite pour empecher une certaine 
disorganisation de la production locale. Les produits prohibes, contraires a l’ordre 
public, ne peuvent penetrer sur le marche europeen. 


Les procedures 

La procedure de droit commun oblige les declarants a etablir une declaration 
pour chaque operation et a tenir compte d’un ensemble de contraintes : heures 
d’ouverture des bureaux, paiement au coup par coup de la liquidation douaniere, 
controles et immobilisations de la marchandise ou du moyen de transport. Pour ecar- 
ter ces inconvenients, il est possible de demander l’octroi de procedures simpli- 
fiees. Cet accord entre la douane et le declarant fait l'objet d’une demande 
specifique et d’un accord ecrit, convention ou acte d’engagement par le benefi- 
ciaire de la procedure. 




Procedures simplifies 


Procedure de droit 
commun 

Procedure 
de dedouanement 
a domicile PDD 

Procedure de 
dedouanement 
express PDE 

Procedure 
simplifiee au 
bureau PSB 

Conditions 

d'utilisation 

Le declarant est le detenteur 
des merchandises ou le tiers 
mandate (commissionnaire 
en douane, SNCF). C'est la 
procedure normale en I'absence 
de procedure simplifiee 

Procedure privilegiee par 
les operateurs : evite le 
passage au bureau de 
douane et permet 
I'enlevement immediat 

Procedure destinee 

aux societes de fret 
express 

Permet les decla- 
rations anticipees 

en maintenant 
toutefois le passage 
par le bureau 

Formalites 
et delais 

Presentation physique des 
marchandises et etablissement 
du DAU 

Controle par la douane 
Paiement des droits et taxes et 
enlevement des marchandises 

Delais de dedouanement : 
un jour franc a I'importation, 
pour la conduite en douane, 
immediatement a I'exportation 
Redaction du DAU dans les 
trois jours 

Importation : dechargement 
dans les locaux de 
I'entreprise 24H/24 et 
inscription dans la 
comptabilite matiere ou 
declaration de detail 

Exportation : depart de la 
marchandise sans information 
a la douane sauf marchandise 
particuliere et declaration 
complementaire parperiode 

Utilisation des 
donnees 

commercialesexistant 
dans I'entreprise par 
la douane 

Presentation de la 
marchandise dans les 
locaux de la douane 
ou dans des MADT 

Presentation 
du DAU ou de 
documents de 
transport avant 
I'arrivee de la 
marchandise puis 
declaration 
complementaire 
globale 

Documents 

preserves 

DAU complet et documents 
justificatifs 

Avis d'arrivee des 
marchandises et declarations 
complementaires. 

Declaration manuelle 
ou informatisee a 
I'importation avec 
utilisation de I'EDI 
Declaration manuelle 
uniquement a I'export 

DPAlou DPEou DPI 
(declarations 
preambles a I'export 
ou a I'import) 

DAU et declarations 
complementaires) 


1 . SETICE : service charge de surveiller et de delivrer les documents necessaires a I'exportation ou a I'importation de 
certains produits. 
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□ Procedures specifiques 

Procedures d’abormement et procedures d’exportations d’ensembles industriels : 
regroupe tous les envois lies a un meme ensemble industriel. Un DAU unique et un 
numero d’espece tarifaire concerne l’ensemble industriel. 

Procedure d’abonnement pour les colis postaux : declaration C2/CP3 pour les colis 
postaux. 

Procedure reservee aux SCE . les societe de commerce exterieur qui achetent en 
France pour revendre a l’etranger peuvent faire realiser le dedouanement par le four- 
nisseur de la marchandise. 

Procedure destinee a I'aide humanitaire d’urgence. 

A. Conseils 

1. Utiliser autant que possible la PDD qui a I’avantage de personnaliser les relations 
avec le bureau de douane de domiciliation. Les formalites douanieres peuvent etre 
adaptees aux besoins de I’entreprise, apres un audit realise par [’administration 
douaniere. 

2. La PSB pent etre obtenue pour le dedouanement occasionnel, sans autorisation ni 
engagement prealable, pour les livraisons vraiment urgentes. 

3- La procedure de dedouanement a domicile oblige I’entreprise a constituer des 
MADT (magasins et aires de depots conformement aux prescriptions douanieres). 

4. Certaines march andises ne peuvent etre concernees par V octroi d’une procedure 
domiciliee : marchandises dangereuses, dechets, biens culturels d I’exportation etc. 

5. La mise en place d’une procedure simplifiee n’ecarte pas la possibility pour la 
douane de proceder a des controles aleatoires des importations ou des exportations. 

Les documents 


La declaration en douane requiert l’etablissement d’un DAU et la fourniture de justi- 
ficatifs attestant de la realite de V operation. 


Document administratif unique 

Documents justificatifs 

Le DAU est utilisable dans tous les pays UE 
depuis 1988 pour les echanges avec les pays 
tiers, les zones exclues du territoire fiscal 1 . 
Procedure manuelle : 
exportation : exemplaire 1,2,3 
importation : exemplaires 6,7,8 
transit : 4,5 

Procedure informatisee : 

Le nombre de feuillets est reduit et chaque 
exemplaire rempli une double fonctlon : 

- feuillet 1/6 

- feuillet 2/7 

- feuillet 3/8 

- feuillet 4/5 

Les documents suivants doivent accompagner 
la declaration : 

Documents commerciaux : 
facture du fournisseur, documents de 
transport, liste de colisage ou note de poids 
Documents douaniers : declaration de valeur 
DV1, certificats de circulation ou d'origine, 
licences d'exportation ou d'importatlon etc. 


1. lies anglo-normandes, Canaries, Guadeloupe, Martinique, Reunion, Tie de Man. DAU utilise avec les pays de 
I'AELE, Norvege, Liechtentstein et pays du groupe de Visegrad. 
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En cas de document manquant ou incomplet, l’entreprise peut recourir a la proce- 
dure D48, engagement de produire le document manquant dans un delai d’un mois 
et qui permet de proceder a l’enlevement normal de la marchandise. 


Le calcul et le paiement de la dette douaniere 

□ Les elements de la dette 

La dette douaniere se compose de : 

- droits de douane calcules sur la valeur en douane (valeur de la marchandise a 
son entree dans l’UE) ; 

- la TVA, calculee sur la valeur en douane augmentee des droits de douane et de 
tous les frais jusqu’au premier lieu de destination ou lieu de dedouanement ; 

- taxes parafiscales eventuelles, droits d’accises sur certains produits speciliques 
(alcools...) et droits anti-dumping. 

♦ Exemple : 

Valeur en douane de 10 000 euros, transport national jusqu’au point de dedouane- 
ment 100 euros. Le taux de droit de douane est de 12 %, la TVA est de 19,6 %. 

Calculs : droits de douane : 1 200 euros. TVA sur 11 300 euros soit 2 214 euros. 

La liquidation est de 3 414 euros. 


□ Le paiement de la liquidation 

En principe, la dette douaniere doit etre payee comptant et avant l’enlevement de 
la marchandise. Le paiement cliffere est possible pour les operateurs qui en font la 
demande. Moins penalisant pour l’entreprise, il permet de benehcier de delais de 
paiement. Les deux credits sont cumulables. 


Delais et conditions 


Technique de paiement 


Credit de droits et taxes 


120 jours, paiement d'interets 
et remise speciale 


Obligation cautionnee 


Credit d'enlevement 


30 jours et paiement le mois 
suivant pour les procedures 
simplifies 

Remise de 1 %o sur la liquidation 


Soumission cautionnee 


♦ Exemple 

Importation de bois de Cote d’Ivoire, valeur CIF Bordeaux : 100 000 euros. 
Post-acheminement jusque Pau, usine du client 2 000 euros. 

Formalites en douane a Pau, 50 euros. 

TEC : exemption 

Taxe parafiscale 1,2 % sur la valeur frontiere frangaise 
TVA au taux de 19,6 %. 
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Etapes 


Montants 
de la liquidation 
douaniere 

Documents presentes 
pour la declaration 
en douane 

Droits de douane : exemption 

Droits de douane : 0 euros 

Choix du bureau de 
douane : PAU 

Taxe parafiscale : 1,2 % sur base 
CIF, point d'entree sur le 
territoire frangais 

TPF : 

1 200 euros 

DAU feuillet 6,7,8. 

Sigle Im4 pour importation 
definitive 

TVA sur valeur de la marchandise 
au premier lieu de destination ou 
lieu de dedouanement : 19,6 % 
sur 103 250 euros 

TVA 

20 237 euros 

Facture commerciale et DV1 
Certificat phytosanitaire 


Memes donnees que precedemment mais avec dedouanement a Bordeaux : 

La procedure et les documents a fournir restent identiques, le calcul se fait selon le 


mode suivant : 

Etapes 

Montants de la liquidation douaniere 

Droits de douane : exemption 

Droits de douane : 0 

Taxe parafiscale au point d'entree sur le 

TPF : 1 200 euros 

territoire frangais 


TVA sur valeur a Bordeaux : 101 250 euros 

TVA : 19 845 euros 




Les regimes douaniers 



Les regimes douaniers attribuent une situation juridique a la maichandise. 


Les regimes communs 

L’exportation definitive concernent les marchandises exportees « en simple sortie » et 
exonerees a ce titre de TVA. 

L'importation definitive suppose la mise en fibre pratique MLP (paiement des droits 
de douane) et la mise a la consommation MAC (paiement des taxes nationales). 


Les regimes economiques 

Les regimes economiques permettent tour a tour d’envisager l’entreposage, le transit, 
(utilisation ou la transformation des marchandises placees sous ces regimes en sus- 
pension de droits et de taxes et de toutes les mesures reglementaires susceptibles de 
s’appliquer. Ces regimes doivent ensuite etre apures par un regime commun. 


□ Les differents regimes selon leur fmalite economique 

Les differentes formes de transit et notamment communautaire beneficieront de plus 
en plus du nouveau systeme de transit informatise NSTI, permettant une accele- 
ration importante des procedures et la suppression des documents papier. Tous les 
operateurs connectes au systeme informatique des douanes par EDI pourront bene- 
ficier du NSTI. 

Voir pages suivantes. 


Regimes 

Interets 

Mise en oeuvre 

Exemples 

Entreposage 
a (exportation 

Beneficier des 
avantages fiscaux lies 
a (exportation 

Uniquement pour 
I'exportateur reel 

Stockage dans les locaux de 
I'exportateur et expedition au fur 
et a mesure des commandes : 
marchandises considerees comme 
exportees et on evite les frais de 
stockage a I'etranger 

Entreposage 
a (importation 

Beneficier d'un 
avantage de 
tresorerie 

Toute entreprise 
realisant des 
operations 
d'importation 

Stockage en entrepot et paiement 
des droits au fur et a mesure que 
les matieres premieres ou que les 
produits semi-finis sont utilises dans 
la fabrication 
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Regimes 

Interets 

Mise en oeuvre 

Exemples 

Principaux 
regimes 
de transit 

Permet de 
transporter la 
marchandise qui 
n'est pas libre 
de toute sujetion 
douaniere en 
simplifiant les 
mesures de 
controle 

Tous les modes de 
transport peuvent 
en beneficier 

Importation par Lisbonne d'une 
marchandise post acheminee a 
Paris : transit de Lisbonne a Paris 

Transit 

communautaire 

externe 



Regime dans les echanges avec 
les DOM ou dans les relations 
avec les pays AELE 

Transit 

communautaire 

interne 



Pologne par exemple, vers 
I'Allemagne puis la France 

TIR (transit 

international 

routier) 


Route et fer 
(necessite un 
carnet TIR) 


Regimes 

d'utilisation 




Exportation 

temporaire 

Admission 

temporaire 

Permet de 
reimporter une 
marchandise 
temporairement 
utilisee hors UE 
en exoneration de 
droits et de taxes 

Exoneration totale 
des droits et des 
taxes pour les 
produits utilises dans 
le cadre des foires, 
ventes a I'essai 
ou materiel 
pedagogique 

Retour prevu au 
depart, sauf retour 
accidentel 

Duree limitee 
a 24 mois. 

La declaration 
vaut demande 

Utilisation d'une machine de 
demonstration hors UE puis retour 
dans I'etablissement d'origine en UE 
Retour de marchandises non 
conformes 

Marchandise d'origine Bulgare, 
utilisee en tant que materiel 
d'exposition a Paris puis 
reexportation chez le fournisseur 


Exoneration 
partielle dans les 
autres cas 



Le carnet ATA 

Regime d'utilisation 
des echantillons 
ou objets de 
demonstration 
hors UE et 
reimportation 
en exoneration 
de droits et de 
taxes 


Emplois d'echantillons d'une 
certaine valeur commerciale lors 
d'une mission de prospection hors 
UE dans plusieurs pays successifs 
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Regimes 


Interets 


Mise en oeuvre 


Exemples 


Regimes de 
transformation de 
la marchandise 

Le perfection- 
nement actif 
suspensif (PAS) 


Le perfection- 
nement actif avec 
rembours (PAR) 


Le perfection- 
nement passif 


Importation en 
suspension de droits 
et de taxes de 
produits destines 
a etre transformes 
puis reexportes 
obligatoirement 

Permet d'obtenir le 
remboursement des 
droits prealablement 
payes sur des 
produits importes 
puis reexportes sous 
forme de produits 
compensateurs apres 
transformation 


Obtenir I'exoneration 
totale de droits et 
de taxes pour les 
produits originaires 
d'UE, exportes, 
transformes hors UE 
puis reimportes sous 
forme de produits 
compensateurs 

Permet I'echange 
standard ou la 
reparation de 
produits hors UE 
avec exoneration de 
droits lors du retour 


Reexportation 
des produits 
compensateurs 


Reexportation 
facultative des 
produits 
compensateurs. 
Avantage de 
tresorerie moins 
avantageux que le 
PAS 


Importation d'aiguilles 
hypodermiques destinees a etre 
montees sur des seringues 
sterilisees et emballees 


Principe de la taxation 
differentielle : 

4000 € de gaze sont exportees aux 
Etats-Unis et serviront a fabriquer 
des pansements oculaires steriles. 
Les produits finis valent 6000 €. 
Les droits qui auraient dus etre 
acquittes lors de la reimportation 
(2 % de 4000 €), soit 80 €, seront 
deduits du montant des droits a 
payer sur les pansements (10 % 
de 6000) soit 600 €. Montant de 
la taxation : 520 euros 


□ Les differents entrepots 


Entrepot 

public 


Type A : entreposage sous la responsabilite de I'entreposeur (gestionnaire de I'entrepot) 
Type B : entreposage sous la responsabilite de chaque entrepositaire 
Type F : entrepot gerd par la Douane 


Entrepot 

prive 


Type C : reserve a I'entreposeur qui s'identifie a I'entrepositaire 
Type D : meme definition que C mais cet entrepot dispense de presenter les 
marchandises au bureau de douane au moment de la MLP ou MAC et lors du depot de 
la declaration 

Type E : meme definition que C, mais I'utillsateur est dispense de demande d'agrement 


MAC : Mise a la consommation (paiement des droits et taxes) MLP : Mise en libre pratique (paiement des droits de 
douane uniquement). 
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Sauf exceptions, toutes les marchandises peuvent etre admises en entrepot quelle 
que soit leur nature, qualite, valeur, origine, provenance ou destination. Les interdic- 
tions ou restrictions sont emises uniquement pour des raisons de moralite, securite, 
preservation des vegetaux, de la propriety industrielle, protection du patrimoine. 

Le choix du type d’entrepot depend des contraintes logistiques et de gestion des 
stocks. Neanmoins, l’association du regime de l'entreposage avec une procedure 
simplifiee (PSB, PDD) permet d’assurer une gestion rapide des flux de marchan- 
dises. Enfin, il est prevu la creation de deux nouvelles categories d’entrepots 
fiscaux : entreposage de biens negocies sur un marche a terme et l’entrepot 
dit de « production coordonnee » pour les entreprises realisant des productions en 
commun dans le cadre de contrats internationaux (dont une au moins n’a pas d’eta- 
blissement en France). 

♦ Exemples 

Situation 1 : expedition du cuir tanne en France vers le Maroc ou un fagonnier 
confectionne des bagages et differents produits de maroquinerie. Les produits finis 
reviennent en France et sont commercialises sur le marche national et en UE. Le 
regime utilise sera celui du perfectionnement passif avec utilisation de la taxation dif- 
ferentielle. Les droits de douane et la TVA ne porteront ainsi que sur la valeur ajoutee 
au produit apportee par le sous-traitant. 

Situation 2 : utilisation de flaconnages et de parfums de synthese fabriques en Afri- 
que du Nord et Afrique noire pour constituer des produits cosmetiques dans un labo- 
ratoire situe en France. L’ensemble de ces cosmetiques est revendu sur les differents 
marches europeens. Vous devez mettre a la consommation ces differents produits qui 
ne quitteront pas, meme apres ouvraison, le territoire UE. 

Situation 3 : meme hypothese que la situation 2 mais l’ensemble des produits est 
revendu sur les principaux marches d’Amerique du Nord. L’entreprise franfaise peut 
utiliser le regime du perfectionnement actif suspensif. Elle fera l'economie des droits 
de douane et ne decaissera pas la TVA. Ses couts de fabrication s’en trouveront 
diminues. 

Situation 4 : une entreprise europeenne organise une tournee de prospection aupres 
de differents clients russes et lithuaniens. Le personnel concerne emmene des echan- 
tillons sans valeur commerciale qu’il laisseront aux clients et d’autres produits d’une 
valeur marchande beaucoup plus importante destines a revenir en UE. Les echan- 
tillons commerciaux sans valeur n’ont pas besoin de faire l’objet d'une declaration 
specifique, les produits de valeur pourront etre repertories sur un carnet ATA. 

Situation 5 : la filiale europeenne d une societe americaine fait venir pour une duree 
de quelques semaines du materiel de promotion prefigurant un nouveau concept de 
stand destine aux grandes surfaces. Apres quelques semaines, le prototype de stand 
sera retourne a son concepteur. La filiale peut recourir a l’admission temporaire en 
exoneration totale comrne s’il s’agissait de materiel d’exposition. Elle ne paiera ni la 
TVA ni les droits de douane. 
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Situation 6 : une centrale d’achat franqaise stocke pour le compte de ses adherents 
locaux, des centaines de references correspondant a 45 jours de vente. Les produits 
d’origine chinoise font l’objet de mesures de controles du commerce exterieur. La cen- 
trale peut utiliser le regime de l'entrepot de stockage a l’importation et ne realiser 
la mise a la consommation et les formalites necessaires qu’au fur et a mesure des 
sorties d’entrepots. Les avantages en terme de gestion de tresorerie sont importants. 
L’entrepot peut etre de type D ce qui evite en plus le passage par le bureau de 
douane pour verification lors de la MAC. 




fict*5 


Les echanges 
intracommunautaires 
et la TVA 



Les echanges intracommunautaires ne font plus l’objet de declarations 
en douane mais generent des obligations declaratives sous la forme de 
declarations d’echanges de biens. 11 faut distinguer depuis le l er janvier 
1993, trois regimes de TVA : 

- le regime national ; 

- le regime communautaire ; 

- le regime dans les echanges avec les pays tiers. 


Le regime national et le regime intracommunautaire 

□ Distinction 

Les ventes realisees sur le territoire national sont facturees toutes taxes comprises par 
le vendeur a l’acheteur. 

Les ventes realisees entre un vendeur et un acheteur situes dans deux Etats membres 
distincts sont facturees hors taxes dans le pays de depart et taxees dans le pays d’arri- 
vee au taux qui y est en vigueur. Le regime de la TVA intracommunautaire concerne 
done deux types cl’operations : la livraison, puis l’acquisition. Certaines prestations 
realisees sans transfert de propriete rentrent egalement dans le champ d’application 
de la TVA intracommunautaire (sauf bienS qui auraient ete admis en admission tem- 
poraire avec exoneration totale ou partielle de droits et taxes s’ils avaient ete origi- 
nates d’un pays tiers). La duree maximum de ce transfert est de 24 mois. Au-dela, 
(expedition est consideree comme un transfert et done taxable. 

□ Les obligations 

La declaration de chiffres d’affaires sur imprime CA3 ou sur imprime CA4 en 
regime simplifie fait apparaitre ces livraisons/acquisitions. 

La declaration d’echanges de biens (DEB) entre Etats membres permet a la fois un 
controle de nature fiscal et (etablissement des statistiques intracommunautaires. Elle 
doit etre produite dans les 10 jours ouvrables qui suivent le mois au cours duquel la 
TVA est devenue exigible au titre des livraisons ou acquisitions. La date d’exigibilite 
de la TVA sur acquisition intracommunautaire est la date de facturation, a condition 
toutefois que la facture ne soit pas anterieure a (acquisition (dans ce cas, la date de 
(exigibilite est la date de (acquisition). La TVA est exigible le 15 du mois suivant la 
date de reference. 
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La tenue de registres retraqant les mouvements de biens a l'interieur de la commu- 
naute et ne constituant pas des transferts est exigee : registre des biens, registre des 
fagonniers. 

La facture etablie pour chaque livraison intracommunautaire doit porter la mention 
« exoneration de TVA, art. 262 ter du CGI » ainsi que le numero d’identifiant a 1 a TVA 
du vendeur et de l’acquereur. 

□ Le regime de TVA dans les echanges avec les pays tiers 

A l’exportation la facture est etablie hors taxes. L’exemplaire 3 du Document Admi- 
nistrate Unique (declaration d’exportation) sert de justificatif fiscal a (exoneration. 
Cette exoneration joue des lors que les marchandises ou les services ne font pas 
l'objet d’une consommation sur le territoire fiscal. 

A l’importation, la TVA est perdue lors de la mise a la consommation. Elle est cal- 
culee sur la valeur de la marchandise au premier lieu de destination en France. Elle 
figure sur le DAU. 

Les obligations declaratives 

Les entreprises doivent etablir la Declaration d’echanges de biens (DEB) pour 
tous les echanges intracommunautaires ainsi que la declaration periodique 
(modele CA3 en France). La facture commerciale doit faire apparaitre en plus des 
mentions obligatoires normales, la mention « exoneration de TVA, art 252 ter du 
CGI » ainsi que le numero d’identifiant a la TVA du destinataire de la marchandise. 

La DEB couvre le mois civil au cours duquel la TVA est devenue exigible au titre les 
livraisons et des acquisitions intracommunautaires de biens. La declaration est a 
remettre au plus tard le 10 e jour ouvrable du mois suivant la periode de reference. 


Introduction 

Niveau d'obligation 

Expedition 

Declaration detaillee 
Valeur statistique obligatoire 

1 

Declaration detaillee 
Valeur statistique obligatoire 

2 300 000 euros 


2 300 000 euros 

Declaration detaillee 
Valeur statistique facultative 

2 

Declaration detaillee 
Valeur statistique facultative 

230 000 euros 

...seuil de simplification... 

460 000 euros 

Declaration simplifiee 

3 

Declaration simplifiee 

1 00 000 euros 

...seuil d'assimilation... 

100 000 euros 

pas de declaration 

4 

declaration des ventes par client 


Les regies de la TVA intracommunautaire s’applique aux prestations de transport 
de la maniere ci-apres : 
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3. Les credits deTVA aux exportateurs 

□ Achats en franchise de TVA des biens destines a /’exportation 

Sont concernes les biens exportes en l’etat ou apres transformation. Le montant 
des achats en franchise est limite au montant des livraisons intracommunautaires ou 
des exportations de biens taxables effectuees au cours de l’annee precedente. 

Pour les achats en France, l’exportateur remet a ses fournisseurs une attestation qui 
l’engage a exporter. 

Pour les achats hors UE, avis d'AI2. 

□ Remboursement de TVA 

Le montant de la TVA a rembourser est calcule hctivement sur le CAE au cours de la 
periode consideree. Si le montant a rembourser est superieur au plafond il y a report 
sur la periode suivante. 

♦ Exemple 

TVA a rembourser = 186 
Chiffre d’affaires export : 700 
Plafond : 700 x 19,6 % = 137,2 

Remboursement a hauteur de 137 et report du solde 49 sur la periode suivante 
11 est possible sous certaines reserves d’obtenir le remboursement de la TVA qui a 
greve le cout des biens ou des services obtenus dans un autre Etat membre (meca- 
nisme intracommunautaire 8 e directive 79/1072/CEE). 

L’entreprise frangaise peut presenter une demande si : 

- elle est assujettie en France ; 

- elle n’a pas d’etablissement dans le pays ou le remboursement est demande ; 

- elle n’effectue pas d’operations soumises a TVA dans ce pays. 

♦ Exemples 

Situation 1 : une entreprise parisienne expedie une marchandise a Anvers en ayant 
recours a un transporteur frangais : la facture du fournisseur est hors taxes (echange 
intracommunautaire) et la facture du transporteur frangais adressee a la societe pari- 
sienne est TTC au taux frangais. 

Situation 2 : meme hypothese sauf que le transport est commande par l acheteur a 
Anvers au transporteur frangais. La facture du transporteur est hors taxes, il s’agit pour 
le preneur hollandais d’une acquisition intracommunautaire. 

Situation 3 : tine entreprise frangaise doit facturer un client italien mais celui-ci ne 
communique pas son numero d’identifiant a la TVA. Le vendeur frangais n'a d’autre 
choix, ne pouvant verifier la qualite d’assujetti TVA de son client, que de facturer 
TTC au taux frangais. 

Situation 4 : une entreprise frangaise doit expedier ce jour une marchandise a desti- 
nation d’un client UE. La facture n’est pas prete et sera etablie ulterieurement. Il faut 
retenir dans ce cas, que la livraison et la facturation ne sont pas obligatoirement 
simultanees mais la date de facturation aura une incidence sur la date d’exigibilite de 
la TVA. 
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Situation 5 : une entreprise strasbourgeoise transfere ses stocks de produits de sa 
filiale munichoise a son entrepot franfais. Les biens sont ensuite achemines vers le 
Portugal, destination finale de la marchandise. L’operation realisee dans le cadre du 
transfeit est assimilable a une acquisition intracommunautaire taxable et devra etre 
mentionnee sur la CA3 et la DEB. Afin d’eviter le decaissement du a la TVA a l’occa- 
sion du transfert, il est possible d’utiliser la procedure d’achat en franchise de TVA, 
pour les biens destines a etre reutilises dans d’autres Etats membres oil reexportes 
vers des pays tiers. 



Panaroma des risques 
a I’international 



Importateurs et exportateurs sont confrontes a de nombreux risques 
dans la gestion de leurs operations de commerce international. Ceux-ci 
ne doivent pas constituer un frein pour le developpement commercial 
de l’entreprise mais necessitent une identification et un positionnement 
precis pour etre integres dans sa politique de securisation et dans ses 
couts et prix. 


Identification des risques 

La classification des risques depend du critere retenu. On peut retenir par exemple : 

- l'objet du risque et son impact ; 

- la nature du risque ; 

- le positionnement du risque au cours de l’operation commerciale ou d’investisse- 
ment. . . 

L’entreprise qui opere a l'international se trouve confrontee a un probleme de ges- 
tion de portefeuille de risques dans un univers aleatoire tant a l’exportation qu’a 
l’importation. Une gestion rigoureuse induit la mise en place d’outils de detection et 
une gestion de portefeuille equilibree : 

- identification des risques ; 

- recours aux outils internes (juridiques, financiers ou logistiques) et aux solutions 
externes aupres des partenaires et prestataires ; 

- diversification des sources d’approvisionnements ou des marches cibles. 

Certains risques ont pour origine un fait generateur facilement identifiable, une pro- 
bability; de realisation que Ton peut supposer et un impact mesurable pour l’entre- 
prise, d’autres relevent de l'incertitude a tous les niveaux car leur degre de realisation 
est imprevisible. Outre l’utilisation des solutions contractuelles, les operateurs recou- 
rent dans de nombreux cas a l’assurance : 

- assurance transport ; 

- assurance « responsabilite civile du produit » ; 

- assurance-credit... 
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Nature des risques 

Exemple de classification des risques : 


Risque politique- 
risque « pays » 

Le risque « pays » represente I'ensemble des evenements d'origine politique 
ou economique susceptibles d'empecher le bon deroulement d'une 
operation commerciale ou d'investissement (risque d'interruption de 
marche, risque de non-paiement, risque de spoliation, d'expropriation...). 

II est parfois difficile a evaluer. 

Risque de non- 
payment 

Mis a part le paiement d'avance, I'exportateur supporte le risque de ne pas 
etre paye par son client. Outre le litige commercial, le defaut de paiement 
resulte soit de la carence ou de la faillite de I'acheteur, soit du contexte 
politique et economique dans le pays de ce dernier (cf. infra-insolvability 
et carence prolongee puis zoom sur le risque pays), line analyse de la 
solvability du client et de la situation economique et politique de son pays 
s'impose avant d'entamer une relation commerciale. 

Risque 

economique 

II recouvre de nombreuses definitions. II peut s'agir du risque economique lie 
a la hausse anormale ou importante des matieres premieres ou des elements 
du cout de fabrication (optique des assureurs credit) ; d'autres organismes 
internationaux assimilent le risque economique a un risque pays (done inclus 
dans le risque politique). 

Risque de change 

II se definit comme un risque associe a toute transaction sensible aux 
variations de la valeur d'une monnaie par rapport a une autre. 

Son evaluation et les couvertures associees sont fonction de la devise de 
reglement (certaines devises sont plus volatiles que d'autres), de la duree de 
I'exposition (quelques jours, quelques mois voire plusieurs annees) et de la 
nature de I'operation (exportations, importations, investissements, recettes 
sur investissements). 

Risque juridique 

Ce risque est parfois ignore ou sous-evalue. II est malheureusement souvent 
detecte lors de contentieux ou de conflits lies a des contrats de vente, de 
representation, de cession de transfert de savoir-faire. Exemples : 

- le droit des contrats : contrat de vente, de transfert de technologie, de 
representation ; 

- le droit social : legislation sociale des expatries, droit du travail dans le 
pays d'implantation ; 

- le droit commercial et des societes : nationality des societes ; obligation 
d'un partenariat local ; obligation de recruter des dirigeants locaux ; 
legislation en matiere de contrat commercial (regies, obligations) ; 

- le droit economique : reglementation sur la concurrence et les monopoles 
(loi antitrust) ; reglementation sur la vente a perte et sur les soldes ; 
concept de refus de vente et de distribution selective ; reglementation 
sanitaire, regies de mise a la consommation (informations, etiquetage, 
emballage, service apres vente et garantie donnee aux consommateurs) ; 
loi sur les jeux, concours associes a la vente ; controle de la quality, 
respect des produits et additifs interdits ; reglementation en matiere de 
controle de prix ; possibility de publicity comparative, d'etablir des prix 
maximums ou maxima autorises... 

- le droit de la propriety industrielle... 

En fait, I'entreprise qui agit a I'international ne benefice pas d'un droit 
international unifie, en raison de la souverainete des Etats et d'autre part, 
il n'existe pas de juridiction supranational qui lui permette d'evoluer dans 
un contexte juridique unique. C'est bien la que reside le risque juridique. 
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Risque 

technologique 


II est propre aux activitbs industrielles. Un precede de fabrication ou une 
technologie adoptes par une entreprise peuvent se trouver opposes a 
d'autres options industrielles et mettre I'industriel en dehors du marche. 


On peut citer d’autres risques tels que le risque fiscal, le risque sur actifs financiers, 
le risque sur le materiel de chantier, le risque sur le personnel (protection sociale et 
responsabilite civile) etc. 

Tous doivent etre listes, evalues et souvent integres dans des politiques de couver- 
ture interne ou externe. 

□ Acheteur public ou acheteur prive 

L’acheteur est qualifie de « public » ou prive » selon differents criteres. La definition 
des assureurs credit est frequemment retenue par les autres partenaires financiers. 
Cette definition a un impact sur les risques a couvrir. 


Acheteur public 

Acheteur prive 

L'acheteur public peut etre un Etat, une 
collectivity territoriale ou une entreprise sous 
le controle de I'ftat qui echappe aux recours 
juridiques traditionnels. 

Sous cette appellation, on trouve des socibtes 
de nature tres differentes ; ainsi certalnes 
s'apparentent a des socibtes anonymes. 

On peut retenir la regie suivante : Tout acheteur 
qui ne peut btre mis juridiquement ou 
effectivement en faililte est repute acheteur 
public et quel que soit le risque sur celui-ci, 
il est considere comme risque politique. 

Celul qui peut etre mis en faillite s'il manque 
a ses obligations de paiement. 

Des recours devant des tribunaux competents 
peuvent etre entames contre lui. Ainsi les risques 
inherents a la situation financiere du debiteur 
prive sont appeles risques commerciaux. 


□ Insolvabilite ou carence prolongee 

Si l’acheteur est prive et que le defaut de paiement n’est pas de nature politique, il 
est d’usage de distinguer deux situations : l’insolvabilite et la carence. 


Insolvabilite 

Carence Prolongee 

Incapacity pour un debiteur prive de faire face 
a ses engagements ; cette incapacity resulte 
soit : 

- d'un acte juridique (comme la liquidation 
judiciaire en France) ; 

- d'un accord amiable conclu avec tous 
les creancers ; 

- d'une situation de fait telle que la compagnie 
d'assurance-credit considere qu'un paiement 
total ou meme partiel est fort improbable. 

Impossibility ou refus de payer sans pour autant 
que I'insolvabilite de l'acheteur soit reguliere- 
ment constatee. Des relances multiples par les 
creancers sans obtention de reponse ou de 
paiement du debiteur sont une presomption de 
carence prolongee. Notons que les deux situa- 
tions donnent lieu a indemnisation par I'assureur 
credit, dans des conditions identiques, sous 
reserve que I'operation ne soit pas entachee 
d'un litige commercial dont le creancer serait 
responsable. 
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□ Zoom sur le risque pays 

Dans un monde en mutation permanente, les entreprises importatrices et exportatri- 
ces sont souvent confrontees a des problematiques geopolitiques des qu’elles inter- 
viennent hors de l’Union europeenne ou des grands pays developpes ou stables 
politiquement. 

♦ Exemple : 

Un fabricant de compresseurs fournit des societes d’exploration gazieres et petrolie- 
res. Les clients britanniques ou norvegiens intervenants en mer du Nord n’induisent 
pas les memes risques que ceux localises au Soudan ou au Nigeria voire en Birmanie, 
quand bien mane il s’agirait de grands groupes petroliers de reputation interna- 
tionale. 

Chaque annee, tin industriel de l’agroalimentaire achete plusieurs milliers de tonnes 
de feves de cacao. Son approvisionnement se faisait essentiellement sur la Cote 
d'Ivoire. Suite aux evenements des dernieres annees et a de multiples ruptures de 
stocks, l’importation a ete reorganisee en diversifiant les sources d’approvisionne- 
ment : Bresil, Vietnam, Ghana... 

• Les composantes du risque pays 

Le terme de risque pays regroupe plusieurs composantes. Le risque sur un pays 
donne peut resulter de plusieurs composantes en meme temps. 


Intitule 

Definition 

Le risque politique 
stricto sensu 

II s'agit des guerres, des emeutes, des revolutions, des actes ou des 
decisions d'un gouvernement faisant obstacle a I'execution d’un 
contrat. Les evenements peuvent se derouler aussi bien dans le pays 
d'importation que dans un pays tiers. 

Le risque de carence 
de I'acheteur public 

L'assureur credit traite ce risque en risque politique que I'acheteur 
renonce a sa commande avant livraison ou qu'il fasse defaut dans le 
paiement de sa dette. 

Le risque de 
catastrophes 
naturelles 

Les cyclones, les tremblements de terre, les eruptions volcaniques, les 
raz de maree ou les Inondatlons... 

Le risque de non- 
transfert 

C'est le risque encouru par le titulaire d'une creance de ne pouvoir 
encaisser la somme attendue, bien que le debiteur alt effectue le 
reglement dans la monnaie locale, parce que sa Banque Centrale est 
dans I'incapacite de mettre a disposition les devises necessalres au 
reglement de sa dette. 

Plusieurs indicateurs doivent retenir I'attention dans I'analyse du 
risque : 

- les reserves en devises exprimees en mois d'importations ; 

- le niveau de la balance commerciale et des paiements ; 

- le service de la dette exprimd en pourcentage des exportations ; 

- la dette exterieure exprimee en fonction du PIB. 

Risque de marche 

Risque systemique du marche financier local, degradation du climat 
politique et economique, faillite bancaire... 
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• Sources d’informations et exemple de risque pays 

De nombreuses sources d’informations sont disponibles. Certaines sont gratuites 
d’autres payantes. Sans etre exhaustif, on pourra citer les assureurs credit (prives et 
publics) qui disposent souvent d’une rubrique risque pays sur leur site Internet 
( wivw.cofacerating.fr . ; www.ondd.be ou encore www.berneunion.org.uk ) ; les socie- 
tes de renseignements commerciaux telles que Dun and Bradstreet. Les banques 
commerciales et les banques de developpement abordent le risque pays a travers des 
etudes et des monographies ( www.worldbank.org ). On pourra citer aussi les instituts 
de prospective et de recherche en relations internationales tels que 1’IFRI ou CEPEI, 
les organismes publics de promotion des exportations ou les services economiques 
a l’etranger ( www.missioneco.org pour la France ou www.infoexport.gc.ca pour le 
Canada. . . 


♦ Exemple : Cotation de l'assureur beige : notation 1 (pas de risque) a 7 (risque tres 
eleve) : 



Tableau synthetique ABCQEEamJKlMMflEflRSIUyaiXiZ Tm pays 

Operations d’exportation Investissements 


Pap 

ftasqaes poliliqBH 

toques politquei 

toques pditiquei 

Risque 

Risques 

Risques 

Coati tm 

Hqro aii mat 

Wtao ipk lilts 

CCfTHItlCUlil 

plaques pan 

it nw-snaAii 

Acorss (Portuoan 

1 

2 

1 

B 

Non aisponlble 

2 

Afghanistan 

I 

7 

7 

C 

Non disponible 

7 

Atria ue duSud 

4 

4 

4 

B 

2 

4 

Aibanie 

8 

7 

7 

c 

3 

7 

Alaerie 

3 

5 

3 

c 

3 

4 

Allemaane 

1 

1 

1 

A 

1 

i 

Andcirre 

1 

1 

1 

A 

Non disponible 

i 

Analo-Normandes 
dies) (Grande* 

1 

1 

1 

A 

Non disponible 

1 

Bretaonei 

Angola 

7 

7 

7 

c 

5 

7 


□ Risques sur un contrat de biens d’equipement lourd et « des en main » 

Les operations de commerce courant generent moins de risques que les grands 
contrats cles en main ou les contrats de biens d’equipement lourd. 

Ces dernieres operations ont des durees de realisation longue (plusieurs mois voire 
plusieurs annees), les montants en jeu sont importants, les contrats repondent sou- 
vent a des specifications particulieres et necessitent une adaptation importante 
empechant une revente a un autre client en cas de rupture de contrat. Dans certains 
cas, (intervention des pouvoirs publics en tant qu’acheteur ou au travers de regie- 
mentation locale complexe augmente le niveau de risque. 
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Periodes 

Typologie des risques 

De prospection 
et d'offre 

Risque de prospection ou sur cout de participation a 1'appel d'offres 
international 

Risque sur I'appel abusif des cautions ou garanties de soumission 

Risque de change, il s'agit d'un risque incertain, la vente n'est pas encore 
conclue 

De realisation 
du contrat 

Risque de fabrication ou d'interruption de marche, du fait de I'acheteur ou 
d'un evenement politique (guerre, embargo...) 

Risque economique lie a la variation des couts de fabrication (matieres 
premieres, main-d'oeuvre, transport...). Une clause de revision de prix peut 
parfois §tre introduce dans le contrat 

Risque de change certain 

Risque sur I'appel abusif des cautions ou garanties de bonne fin et de 
restitution d'acompte 

Risque logistique (en cours de transport et lors des procedures de 
dedouanement) 

Risque sur le materiel de chantier expedie a I'etranger pour realiser le contrat 
(vol, sabotage, spoliation...) 

Risque sur les hommes (responsabilite civile, risque sanitaire, enlevement...) 

Risque de non-paiement des acomptes et du solde a la reception provisoire 

Utilisation de 
I'equipement 

Responsabilitb civile du produit (RCP) ou responsabilite decennale du maftre 
d'oeuvre dans le BTP 

Risque sur I'appel abusif des cautions ou garanties de maintenance ou de 
dispense de retenue de garantie 

Participation des salaries aux resultats de I'entreprise 




L’assurance prospection 


fiett® 



Afin d’aider les entreprises a prospecter de nouveaux marches etran- 
gers, les pouvoirs publics mettent en place des dispositifs d’appui aux 
exportateurs. Cette fiche aborde les soutiens financiers au travers de 
polices d’assurance dediees a la couverture du risque de prospection. 
Ce type de mecanisme existe dans de nombreux pays developpes et 
emergents. 


Un soutien indispensable aux exportateurs 

Le soutien dont beneficient les entreprises peut prendre plusieurs formes : creation 
d’un organisme de promotion des exportations aux services des entreprises (Ubi- 
france en France - www.ubifrance.fr , ICEP au Portugal ou BFAI en Allemagne...), 
mise en place de services economiques a l'etranger charges de collecter des infor- 
mations sur le marche local et d’appuyer les exportateurs durant leur prospection ou 
le deroulement de leurs operations commerciales (les SEE pour le Canada - 
www.infoexport.gc.ca - les 152 missions economiques a l’etranger pour la France 
- www.missioneco.org). D’autres organismes apportent des concours plus ou moins 
specialises (SOPEXA, ANVAR, FONDEXA, CCI, DRCE, Conseil regionaux, etc. 

Par ailleurs, les exportateurs beneficient d’aide financiere sous forme de subventions, 
de pret bonifie ou de police d’assurance. En France, Coface, assureur credit prive qui 
appartient au Groupe Natixis, est en charge de la gestion des procedures publiques 
pour le compte de l’Etat ( www.coface.fr ). 

Depuis 60 ans, la plupart des pays developpes ont mis en place une assurance-credit 
publique soit en creant un assureur credit public soit en s’appuyant sur un assureur 
prive. 

Les polices d’assurance proposees couvrent l’essentiel des risques lies a (export : 
risque de prospection (objet de cette fiche), risque de fabrication, risque de non- 
payment, risque de change (>■ fiche 16). 
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♦ Exemple d’organismes de promotion des exportations et d’assureurs credit dans plu- 
sieurs pays developpes et emergents : 


Pays 

Organisme de promotion 

Assureur 

credit 

Aide a la prospection 

Belgique 

www. brussels-export. be/ 

ONDD 

www.ondd.be 

Suisse 

www.osec.ch 

SERV 

www. serv-ch. com/fr 

Canada 

www. in foexport. gc. ca 

EDC 

www.edc.ca/ 

Maroc 

www. cmpe. org. mat 

SMAEX 

www. smaex. com 

Tunisie 

www. cepex. nat. tn/site/index. asp 

COTUNACE 

http: //www. cotunace. com. tn/ 
index.htm 

Algerie 

www. promex. dz/ 

CAGEX 

www.cagex.dz 

Turquie 

http: //www. igeme. org. tr / 
introeng.htm 

EXIMBANK 

Turquie 

http://www.eximbank.gov. tr/ 

Allemagne 

www.bfai.de/ 

AGA 

http: //www. agaportal. de/en/aga/ 

Autriche 

http://wko.at/awo/chamberinfo.htm 

OEKB 

h ttpj/www. oekb. a t 

Royaume 

Uni 

https://www. uktradeinvest.gov. uk 

ECGD 

www. ecgd.gov. uk/ 

Italie 

www.ice.gov.it 

SACE 

www.sace.it 

Espagne 

www.icex.es 

CESCE 

www.cesce.es 

Portugal 

www.icep.pt/ 

COSEC 

www.cosec.pt/ 


La France est un des precurseurs des polices d’assurance prospection. Ses mecanis- 
mes ont generalement ete repris par de nombreux pays ; certains assureurs n’ont 
change que le taux de prime et la quotite garantie. 

L’assurance prospection de Coface 

L’assurance prospection est une assurance contre le risque d’echec commercial d'une 
action de prospection a l’etranger et un soutien financier en termes de tresorerie. La 
police prevoit deux periodes successives : 

• Une periode de prospection (d’un an a quatre ans) ou les depenses engagees sont 
prises en compte dans la garantie. A chaque fin d’exercice, une indemnisation est 
versee a l’exportateur. Cette indemnite est a rembourser durant la periode suivante 
en fonction des performances commerciales export. 

• Une periode d’amortissement complementaire durant laquelle l’exportateur doit 
reverser toute ou partie de(s) indemnites initialement reyues grace a un preleve- 
ment sur le chiffre d’affaires export generes. 
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□ Les entreprises eligibles et les pays couverts 


Entreprises 

eligibles 1 

L'assurance-prospection s'adresse aux entreprises ou groupements 
d'entreprises frangaises (industrielles, commerciales ou de services) ayant 
I'intention d'etablir ou de developper un courant d'exportation de biens et de 
services frangais, une part etrangere etant toutefois toleree cf. Part etrangere. 
Toutes les entreprises dont le chiffre d'affaires global n'excede pas 1 50 millions 
d'euros s sont eligibles. 

Pays couverts 

Tous pays etrangers sauf ceux soumis a un embargo. 

La garantie peut couvrir un ou plusieurs pays, un continent, voire le monde 
entier pour les primo exportateurs. 

1 . Part etrangere : Les produits ou services, objets de la prospection, doivent etre d'origine frangaise ; toutefois, une 


incorporation de produits ou services d'origine etrangere est toleree. La tolerance est de : 40 % pour des produits ou 
services en provenance de pays membres de I'Union Europeenne, 20 % pour des produits ou services originaires 
d'autres pays, le pourcentage global d'incorporation de produits ou services hors France ne devant toutefois pas exce- 
der 40 %. 


□ La duree du contrat 

La duree du contrat est fixee en fonction du programme de prospection de l’expor- 
tateur. En general, elle se decompose cornme suit : 


Pour une periode 
de garantie de 

la periode d'amortissement 
est de 

la duree du contrat 
est de 

1 an 

2 ans 

3 ans 

2 ans 

3 ans 

5 ans 

3 ans 

4 ans 

7 ans 

4 ans 

5 ans 

9 ans 


□ Les depenses prises en charge 

Les depenses garanties sont constitutes de l’ensemble des frais specifiques que 
l’exportateur engage pour prospecter la zone geographique ciblee. Us doivent pou- 
voir etre clairement identifies et ne doivent pas recouvrir des depenses liees a la 
production ou a des investissements purement financiers. 

• Exemple : 

• Deplacements a l’etranger. 

• Salaires et charges pendant la duree des deplacements, recrutement, formation, 
salaires et charges sociales du personnel recrute pour la creation d'un service 
export ou son renforcement pour les besoins de la prospection. 

• Etudes de marche, documentation, renseignements commerciaux. 

• Adaptation de produits existants aux normes et exigences des marches prospectes. 
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• Frais et honoraires verses a des tiers au titre de conseil ou de gestion a Importa- 
tion. 

• Creation et promotion d'un site Internet, frais de communication par ce reseau. 

• Publicite sous toutes ses formes. 

• Participation a des manifestations professionnelles a caractere international (salons, 
colloques). 

• Stages et visites en France d’agents ou de clients etrangers. 

• Frais de financement de Taction de prospection. . . 


□ Parrainage bancaire 

Dans le cadre du contrat d’assurance-prospection, Tassure peut beneficier d’un par- 
rainage bancaire qui lui permet d’obtenir aupres de sa banque un prefinancement 
annuel ou pluriannuel, portant sur la totalite du budget de prospection garanti. En 
contrepartie, le droit a indemnite est delegue a la banque preteuse qui pergoit, a la 
place de Tassure, les indemnites dues par Coface. 


□ Le fonctionnement de cette police 


Periode 
de garantie 

C'est la periode au cours de laquelle les depenses de prospection sont 
prises en compte, dans la limite du budget annuel garanti, et indemnisees 
si les recettes ne suffisent pas a les amortir. 

A Tissue de chaque exercice, de 1 2 mois en general, Coface procede a une 
liquidation provisoire des comptes. 

En periode de garantie, un bilan de la prospection appele « compte 
d'amortissement » est etabli. II prend en compte : 

- au debit : les depenses de prospection que Tassure a reellement 
engagees pendant Texercice, dans la limite du budget fixe et garanti 
pour la meme periode par Tassureur ; 

- au credit : un pourcentage des recettes realisees sur la zone couverte 
pendant la meme periode. 

Ce pourcentage s'appelle le taux d'amortissement. 1 

Lorsque le solde de ce compte est debiteur, Coface verse a I'exportateur 

une indemnite egale a 65 % ou 85 % de ce solde (confere infra - quotite 

garantie). 

Quotite garantie 

La quotite garantie est le pourcentage qui, en periode de garantie, 
applique au solde du compte d'amortissement, permet de determiner : 

- i'indemnite due par Coface lorsque le solde est debiteur (cas habituel) ; 

- le reversement que Tassure doit effectuer, si ce solde est crediteur 
(cas ou les recettes obtenues permettent un amortissement superieur 
aux depenses). 

Elle est forfaitairement de 65 % sauf sur les pays beneficiant du 
programme Cap'Export 2 (85 %). 


1 . Les taux d'amortissement sont forfaitairement fixes de la fagon suivante : 

7 % sur les ventes de produits, 

1 4 % sur les prestations de services, 

30 % sur les autres sommes. 

2. Pays eligibles au programme Cap'export : Etats-Unis, Russie, Japon, Chine, Inde. 
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Prime 

La prime d'assurance-prospection est payable pendant la periode de garantie 
chaque debut d'annee. Elle est fixee a 3 % du budget de prospection 
garanti pour I'exercice considere. 

En cas d'avance sur indemnites 1 , cette prime est portee a 5 %. 

Indemnite en 
cours d'exercice 

Pour tous les budgets annuels garantis < a 100 000 € et en I'absence du 
versement d'une avance sur indemnite, I'indemnite peut etre versee en 
2 fois au titre d'un exercice de garantie : une premiere fois au moment 
choisi par I'assure et, une seconde fois, a I'expiration de I'exercice. 

Periode 

d'amortissement 

complementaire 

La « periode d'amortissement » est celle au cours de laquelle I'assure doit 
rembourser les indemnitbs obtenues lors de la liquidation provisoire 
annuelle, au prorata des recettes sur la base du taux d'amortissement 
retenu par Coface. 

Le montant des reversements ne peut exceder le montant des indemnites 
pergues. 

1. L'assurance-prospection permet aux TPE, dont le CA est inferieur a 1,5 millions d'euros, d'obtenir en debut de 


periode de garantie, une avance en devises representant 50 % * QG* Budget Garanti. 

Interet de l’assurance prospection : L’exportateur beneficie ainsi pendant la periode 
de prospection, d’indemnites qu’il rembourse ensuite au fur et a mesure du chiffre 
d’affaires realise sur la zone garantie. Si, a l’expiration du contrat, les resultats n’ont 
pas permis le remboursement integral des indemnites pergues, le solde reste acquis 
a 1’ assure. 


L’assurance prospection par I’exemple 
□ Cas I : Periode de prospection d’un an 

Une entreprise souhaite prospecter le marche americain et sollicite la couverture 
d’un budget de prospection de 100 000 euros sur un an. L’assureur Coface accepte 
de delivrer une police dans les conditions suivantes : 

- taux de prime : 3 % ; 

- quotite garantie : 85 % (selon Cap’Export) ; 

- taux d’amortissement : 7 %. 

Au terme du premier exercice, le chiffre d’affaires realise par l’exportateur a ete de 
160 K€ pour des depenses reellement engagees de 96 000 euros. 

Durant les deux annees suivantes, les CA realises atteignent 360 K€ puis 900 K€. 
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Cette prospection est une reussite. L'assure a pu restituer lintegralite de l’indemnite 
pergue. Cette situation est favorable pour l’entreprise (developpement du CA et 
surement de ses resultats et pour l’Etat qui recupere des fonds pour aider d’autres 
entreprises. 

□ Cos 2 : Periode de prospection pluriannuelle 

Une entreprise prevoit deux annees de prospection pour un budget annuel respecti- 
vement de 120 et 80 K€. Les depenses annuelles engagees ont ete de 150 K€ puis 
60 K€ avec un chiffre d'affaires annuel de 100 K€ la premiere annee (exportation de 
produits) et 150 K€ la seconde annee (exportations de services). 

Le tableau ci-apres reprend l’ensemble des donnees financieres de cette assurance 
prospection dont les indemnites regues et reversements dus. On constate que cette 
prospection a ete positive, l’exportateur a pu restituer l’essentiel des indemnites 
prealablement regues. 


Escmplc d’ap plica lion cPun contrat d’assurancc prospection 
(fauxd'amortiswment : biens: 7% ; Kn-icet: 14 


Exercices 

(a) 

Depenses 

gonintics 

(b) 

Primes 
(ft )«J% 

(c) 

Depenses 

rccllcment 

(d> 

Depenses 
prises un 
comole 

(el 

Recettes 
(oKjtortutionr. 
sur zone 
garanrie) 

(0 

Amortissemsnt 

(e)>.(J4%> 

(g) 

Solde 

(d) (0 

l» 

Quntite 

gurmtie 

(«) 

Indemnites (+) 

(15) K 00 

Reversenienis (-) 
(0 

Periode de 
gonmic 

1**“ aonee 
7 £ ’ mc tnmic 

120 300 
an inn 

3.600 

7.400 

150.000 
60 000 

120.300 
60 300 

100.000 

150,000 

7.000 (7%) 
71,000 (14%) 

1 13.000 
19,000 

65% 
6* % 

- 73.450 

75,150 

Bilan a Pise tied? 
la periode <k 
garaette 

200 300 

6 300 

210.000 

180 300 

250,000 

28,000 

152,000 


’ 98,800 

Periode 

d’airortisseaient 
3 iik; annee 
4*““ annee 
5 *"* iinn lie 

Le= depenses eesaeut d eiie puses en compte 

50.000 

400.000 

800.000 

7.000 (14%) 
28.000 (7%) 
.56,000 (7%) 



7000 

28.000 

56.000 

Bilan a Pissue de 
la prriode 
d’arorrissement 





,750,000 

91.000 



91 ,000 

Bilan final 


7.800 


Dans le cas present ci-dessus. I e chiffte d'affaires realise par l'assure sur la zene garantie ne permet pas un remboursereent integral 
des indemnites vetsees. 

I.c solde des imlcra-nites* sod 7 830 €, rcstc acquis a I assure. En tout etar Uc cause, le lemboursemenl nc peut exteder le moniant des indemnites 
versdes. 

Source : Coface www.coface.fr. 
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Les instruments 
de paiement 
a I’international 



Dans le cadre des operations import et export, les transactions commer- 
ciales necessitent Putilisation de techniques de paiement et d’instruments 
de paiement. Les techniques concernent le mecanisme du paiement. 

On distingue l’encaissement simple de l’encaissement documentaire. 
Dans le premier cas, le paiement se fait contre marchandise a l’expedi- 
tion ou apres l’expedition par l'acheteur. 11 s’agit de I’open account. 
Dans le second cas, le paiement a vue ou a echeance se fait contre des 
documents prealablement definis qui transitent par les banquiers. Ces 
derniers peuvent donner un engagement irrevocable de paiement 
conime dans le credit documentaire (> fiches 12 et 13). 


La variete des instruments de paiement 

Si les modalites de paiement des importations et des exportations sont tres variables, 
elles induisent obligatoirement un paiement par Putilisation d’un support. A Pinter- 
national, on distingue le paiement par cheque, par virement bancaire (SWIFT), par 
effet de commerce. Dans ce dernier cas, on distingue le billet a ordre - promissory 
note - emis par l’acheteur a Porclre du vendeur de la lettre de change - bill of 
exchange - emis par le vendeur et accepte par l’acheteur. Dans les deux cas, l’effet 
peut etre avalise par une banque qui s’engage a payer en cas de defaillance du 
debiteur. 


□ Le cheque 

Le cheque est un ordre ecrit et inconditionnel de paiement a vue, en faveur d’un 
beneficiaire. Actuellement, en France, ce moyen de paiement peut etre utilise tant a 
Pimportation qu’a l’exportation, libelle en euros ou en devises etrangeres. Peu cou- 
teux et tres repandu dans le monde, le cheque se caracterise par de nombreux 
inconvenients. 
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Avantages 


Inconvenients 


Facilite d'utilisation 

Commissions faibles sur les cheques de 
montant 6leve 


Emission a I'initiative de I'acheteur 
Temps d'encaissement parfois trds long 
Frais d'encaissement variables selon le circuit 
bancaire 

Cout eleve pour les cheques de faibles 
montants 

Risque de change si le cheque est etabli en 
devises 

Opposition sur le cheque possible dans certains 
pays tels qu'EU, Allemagne. 

Risque de non-paiement si cheque impaye 
Recours juridique parfois long et difficile 


□ Le virement SWIFT 

C’est (instrument de reglement le plus utilise. Le debiteur (I’acheteur importateur) 
donne l’ordre a son banquier de payer son creancier (l’exportateur) par virement. 

11 s’agit d’un moyen peu couteux, tres rapide grace au telex ou au systeme SWIFT 
(Society for Worldwide Interbank Financial Telecommunications), sur et rendant 
(impaye impossible si le virement est effectue avant toute expedition. Dans le cas 
contraire, le virement SWIFT ne constitue pas une garantie de paiement pour le ven- 
deur. Le beneficiaire du virement disposera toujours d’un acquit SWIFT qui prouve la 
realisation du transfert. Les conditions de vente de l’exportateur pourraient indiquer : 
payable par virement SWIFT a 30 jours date de facture ou date de document de 
transport. Le virement sans le recours a une assurance-credit ou une garantie ban- 
caire ne garantit pas le paiement a echeance. 


Avantages 


Inconvenients 


Tres rapide et sur sur le plan technique 
Peu onereux 

Pas de risque d'impaye si le virement est fait 
avant expedition 


Emission a I'initiative de I'acheteur 
Temps plus ou moins long selon le circuit 
bancaire utilise 

Risque de change si le virement est libelld 
en devises 


Notons qu’au sein de l’Europe, dans la continuite de l’euro, les Etats ont mis en place 
a partir de 2008 la zone SEPA (Single Euro Payments Area). II s’agit de faciliter (har- 
monisation des regies bancaires europeennes et de simplifier le paiement des trans- 
actions commerciales intra-europeennes en reduisant leurs couts bancaires. 

Des 2008, le SEPA Credit Transfer permettra de realiser des virements dans l’Espace 
Economique Europeen avec une traqabilite totale, dans le cadre de la lutte contre le 
blanchiment et le financement du terrorisme. 
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L'espace SEPA compte 31 pays 


Pays de la zone euro 

Pays hors zone euro 

Allemagne, Autriche, Belgique, Espagne, 
Finlande, France, Grece, Irlande, Italie, 
Luxembourg, Pays-Bas, Portugal, Slovenie 

Bulgarie, Chypre, Danemark, Estonie, 
Hongrie, Lettonie, Lituanie, Malte, Pologne, 
Republique Tcheque, Roumanie, Royaume- 
Uni, Slovaquie, Suede, Islande, Liechtenstein, 
Norvege, Suisse 

□ Le virement europeen 


Le virement europeen est un ordre de virement emis par une entreprise situee a 
l’interieur de l’EEE en euros. Les frais bancaires sont partages entre l’emetteur et le 
beneficiaire. Pour les operations inferieures a 50 K€, les banques pratiquent la ratifi- 
cation des virements nationaux. Le donneur d’ordre doit obligatoirement fournir le 
numero IBAN 1 du beneficiaire et le code BIC 2 de la banque du beneficiaire. 

□ La Lettre de change 

II s’agit d'un ecrit par lequel l’exportateur (le tireur) donne l'ordre a son client etranger 
(le tire) de payer un certain montant (le nominal) a vue ou a echeance. Un certain 
nombre de mentions doivent obligatoirement apparaitre la denomination de lettre 
de change, le mandat de payer une somme determinee, le nom du tire, l’echeance, 
le lieu de paiement, la date et le lieu de creation de l’effet, le nom du beneficiaire et 
la signature du tireur. Par ce moyen de paiement, le vendeur accorde a son client un 
delai de paiement plus ou moins long. 

Cependant, ce mode de paiement n’est pas toujours repandu. En exigeant de son 
client l’aval bancaire 3 sur la lettre de change, il est possible d’ecarter le risque 


d’impaye. 

Avantages 

Inconvenients 

L'effet est emis a I'initiative du vendeur (le 
creancier) 

11 materialise une creance qui peut, dans 
certains cas, etre mobilisee (escomptee) aupres 
d'une banque 

II determine precisement la date d'echeance 
Cadre juridique fort : la convention de Geneve 
1930 

La lettre de change ne supprime pas les risques 
d'impaye, de perte et de vol 
Elle est soumise a I'initiative de I'acheteur 
Temps plus ou moins long selon le circuit 
bancaire utilise 

Risque de change pendant le delai technique 
d'encaissement si le montant est libelle en 
devises 


1 . IBAN : International Bank Account Number. 

2. BIC : Bank International Code. 

3. L'aval est donne par banquier du tire, si ce dernier presente une solvability satisfaisante a sa banque. 
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□ Le billet a ordre 

L’acheteur est a (initiative de remission du billet a ordre (le souscripteur) en faveur 
de son fournisseur (le beneficiaire). Le billet a ordre est soumis an meme formalisme 
que la lettre de change. L’aval de la banque de l'acheteur apporte plus de securite 
au beneficiaire. Cependant, la banque qui donne son aval peut etre tentee d’exiger 
du souscripteur (ou du tire pour la lettre de change) le versement d’une provision ou 
l’apport d’une garantie financiere, ce qui est contraignant pour ce dernier. 

Lorsque le paiement a une echeance fixee se fait par un des instruments de paiement 
ci-dessus decrits, on parle d’encaissement simple ou d’open account. Cette technique 
apporte peu de securite au vendeur (sauf traite avalisee). La protection du vendeur 
pourrait passer par la souscription d’un contrat d’assurance-credit, d’affacturage ou 
l’obtention d’un cautionnement bancaire ou d’une garantie a premiere demande de 
paiement. L’alternative est l’utilisation des techniques documentaires (>- fiche 12 et 
suivantes). 




fict*5 


Les techniques 
de paiement 
a I’international 



II existe deux families de techniques de paiement : 

• l’encaissement simple : marchandises contre paiement (> fiche 11) ; 

• l’encaissement documentaire : documents representatifs de la mar- 
chandise contre paiement. Les documents transient par les banques 
qui les controlent uniquement dans le cas du credit documentaire. 

L’encaissement simple est a reserver avec des clients reguliers presen- 
tant une bonne solvability dans des pays a faible risque politique. Pour 
se securiser, l’exportateur peut recourir en parallele a l’assurance-credit 
et l’affacturage international (>• Fiches 16 et 18). 

Des que l'exportateur identifie un risque reel de non-paiement sur 
l’acheteur ou sur le pays de l’acheteur (risque pays). Les techniques 
documentaires prennent le pas sur les techniques d’encaissement 
simple. 

Trois techniques documentaires sont envisageables : 

- la remise documentaire ; 

- le credit documentaire ; 

- la lettre de credit stand-by. 


La remise documentaire 
□ Definition 

La remise documentaire est une procedure de recouvrement dans laquelle une ban- 
que a reyu mandat d’un exportateur (le vencleur) d’encaisser une somme due par un 
acheteur contre remise des documents. Le vendeur fait generalement etablir les 
documents de transport a l’ordre de la banque de l'acheteur ou une banque dans 
le pays de l’acheteur. Celles-ci doivent remettre les documents commerciaux et de 
transport a l’acheteur, contre paiement ou acceptation d’effets de commerce. La 
remise documentaire est soumise a des regies et usances uniformes (RUE 522). 
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□ Les intervenants 

Cette technique fait intervenir generalement quatre parties 


Les intervenants 

Role 

Donneur d'ordre 

le vendeur exportateur qui donne mandat a sa banque 

Banque remettante 

la banque du vendeur a qui (operation a bte confiee par le vendeur 

Banque presentatrice 

C'est la banque a I'etranger chargee de I'encaissement, il peut s'agir 
de la banque correspondante de la banque remettante. Cette banque 
effectue la presentation des documents a I'acheteur et reqoit son 
reglement. On distingue deux types de remise documentaire : D/P 
et D/A 

Beneficiaire 

Destinataire des documents qui devra s'acquitter du montant du 
contrat pour lever les documents 


La remise documentaire 


IMPORTATEUR 




Paiement 
comptant cu 
acceptation 
des effets ou 
paiement a 
echeance 
(ou retour 
impaye) 


Presentation des 
documents cu 
trareporteur pour 
prendre Ivraison cte la 
marchandise 


Remise des 
documents 

0' 


BANQUE 

PRESENTATRICE DE 
L*IMPORTATEUR 



Transmission des documerts 


0 Paiement ou remise des effets 
accept^ ou retour impaye 


□ Mode de realisation de la remise documentaire 

La remise D/P signifie documents contre paiement (la banque presentatrice ne remet 
les documents que contre le paiement de la somme due). La remise D/A signifie 
documents contre acceptation. Dans ce cas, la banque presentatrice ne donne les 
documents a l’acheteur que contre l’acceptation par ce dernier d’une ou plusieurs 
traites payables a une echeance ulterieure. L'exportateur aura pu exiger un aval ban- 
caire sur les traites afin d’eviter le risque d’insolvabilite de l’acheteur. 
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□ Les motifs de non-paiement et de non-levee des documents 

• Les conditions de delivrance des documents ne sont pas conformes aux stipula- 
tions du contrat commercial. 

• Le montant facture est superieur a celui de la commande. 

• La marchandise n’est pas conforme a la commande ou elle a ete expediee tardive- 
ment ou avant la date prevue ou n’est pas encore arrivee a destination. 

• Les documents sont parvenus a l’acheteur etranger, apres l’arrivee de la marchan- 
dise, lui occasionnant ainsi des frais de stationnement qu’il ne veut pas supporter. 

• L’acheteur souhaite inspecter la marchandise avant de donner son accord eventuel 
au paiement. 

• 11 manque des documents indispensables au dedouanement (certificat phytosani- 
taire...). 

• La licence d’importation n'a pas ete encore obtenue. 

• Le jeu de connaissements est incomplet. 


□ Avantages et inconvenients de la remise documentaire 


Les avantages 

Les inconvenients 

L’acheteur ne peut pas retirer la marchandise en 
douane sans avoir prealablement regie a sa 
banque le montant de la facture due au 
fournisseur etranger. 

La procedure est plus souple que le credit docu- 
mentaire, moins formaliste, moins rigoureuse 
sur le plan des documents et des dates. 

Le cout bancaire est minime. 

Si le client ne se manifeste pas, la marchandise 
est immobilisee, il faudra la vendre sur place a 
bas prix ou la rapatrier et done payer a nouveau 
des frais de transport. 

L’acheteur peut invoquer de nombreux motifs 
pour ne pas payer. 

Cette pratique favorise la renegotiation a la baisse 
des prix par I'acheteur (risque de marchandage). 


Notons que si la marchandise est acheminee par bateau, elle ne peut etre livree a 
l’acheteur que contre remise du connaissement. En revanche, dans le cas des autres 
modes de transport, elle risque d’etre livree a l’acheteur, s’il en est le destinataire, 
sans que celui-ci ait necessairement a remettre le moindre document ; et, par conse- 
quent, sans qu'il y ait eu prealablement paiement ou acceptation de traite par l'ache- 
teur. Par ailleurs, malgre le reglement de l’acheteur a sa banque, le vendeur est 
tributaire du risque politique de non-transfert ; celui-ci peut etre couvert par une 
assurance Coface. 

Si le contre-document est realise par la remise d’une traite, le vendeur devient tribu- 
taire du droit cambiaire du pays de l’acheteur. 11 est preferable que la traite soit ava- 
lisee par une banque de premier rang. 
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Le credit documentaire 
□ Definition 

Le credit documentaire est ■■ une promesse donnee par le banquier de l’acheteur a un 
fournisseur, selon laquelle le montant de sa creance lui sera regie, pourvu qu’il 
apporte - a l’aide des documents enumeres- la preuve de (expedition des marchan- 
dises ou la preuve que les prestations ou services ont ete accomplis ». 

II s’agit done d'un engagement ecrit conditionnel de paiement donne par une ban- 
que (la banque emettrice), en faveur du vendeur (le beneficiaire), et delivre a ce 
dernier a la demande et conformement aux instructions de l’acheteur (le donneur 
d’ordre). L’engagement est lie a la presentation par le vendeur d’un ensemble precis 
de documents conformes aux instructions de l'acheteur et ceci dans un delai deter- 
mine. C’est une technique de paiement assez lourde a gerer mais qui offre une 
grande securite (> hches 13 et 14). 



Zoom sur le credit 
documentaire a I’export 


ficty e 


Du fait de l’eloignement geographique, acheteur et vendeur ne se connaissent sou- 
vent pas et il leur est difficile de se faire confiance a la premiere operation. L’expor- 
tateur hesite a entreprendre la fabrication d’un produit s'il n’est pas sur de se faire 
payer. 

De son cote, l’importateur hesite a verser des fonds a l’exportateur, avant d’etre sur 
que (expedition est bien conforme aux clauses du contrat. 

Une des techniques les plus securisantes consiste a obtenir l’engagement irrevocable 
d’une banque de payer un exportateur contre remise de documents presentatifs de 
(operation commerciale. Seule la stride conformite des documents a l’engagement 
bancaire permet d’obtenir le paiement (credit documentaire). 

Depuis quelques annees, les banquiers proposent une technique moins lourde oil 
l’engagement bancaire n’est mis en jeu que si le clebiteur ne paie pas a echeance 
(LCSB). 


Le credit documentaire 

Le credit documentaire est un engagement irrevocable, limite dans le temps, pris par 
une banque (banque emettrice) agissant sur les instructions de l’acheteur (donneur 
d’ordre) ou pour son propre compte de payer un beneficiaire (le vendeur) contre 
remise de documents, justifiant l’expedition de la marchandise. Cet engagement est 
soumis a des regies et usances internationales dont la derniere revision date du 
l er juillet 2007 (RUU 600). Ce moyen de paiement est d’une grande surete d’autant 
plus qu’il serait irrevocable et conhrme. 

Cependant cet engagement ecrit est conditionnel dans la mesure ou l’engagement 
bancaire est subordonne a la presentation conforme par le beneficiaire des docu- 
ments prevus dans le credit selon les conditions et termes de (accreditif. 

Sauf mention contraire, un credit documentaire est non conhrme, cela signihe que le 
beneficiaire detient l’engagement irrevocable de la banque emettrice. Il est done 
encore en risque (risque bancaire, risque de non-transfert. . .). Pour ameliorer la 
qualite du credit documentaire le beneficiaire peut souhaiter disposer d’un credit 
documentaire irrevocable et conhrme. 
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□ Les intervenants 


Donneur 

d'ordre 

C'est I'acheteur qui a negocib un contrat commercial avec un fournisseur 
etranger ; il donne a sa banque des instructions d'ouverture du credit 
documentaire en faveur de son fournisseur, ou il precise, entre autres, les 
documents qu'il desire et le mode de reglement. 

Banque 

emettrice 

C'est la banque de I'acheteur qui, apres avoir requ des instructions de son 
client, emet le credit documentaire, c'est-a-dire precede a son ouverture. 

Banque 

notificatrice 

C'est la banque correspondante de la banque emettrice dans le pays du 
vendeur. Elle va notifier au vendeur I'ouverture du credit documentaire en sa 
faveur. Cette banque n'est pas forcement la banque habituelle du vendeur. 
La banque notificatrice peut etre invitee a confirmer le credit documentaire. 
On parle alors de banque confirmante. 

Banque 

confirmante 

Cette banque ajoute sa confirmation a un credit conformement a 
I'autorisation ou a la demande de la banque emettrice 
Dans un credit documentaire confirme, la banque confirmante 
(generalement situee dans le pays du vendeur) donne un engagement 
independant a payer si : 

Les documents requis sont presentes conformes 1 et les termes et conditions 
du credit sont respectes. 


D'autres banques peuvent intervenir dans le circuit du credit documentaire 


Banque designee 

Appelee « nominated bank » dans les messages Swift (RUU 600), elle est 
chargee de realiser le credit selon les modalites prevues dans le contrat. 

Banque de 
remboursement 

C'est la banque qui sera chargee de payer (rembourser), la banque qui a 
realise le credit ou qui I'a confirme. 

Beneficiaire 

C'est le vendeur qui est le « beneficiaire » de I'engagement bancaire d'etre paye. 


1 . Une presentation conforme signifie une presentation qui est en conformite avec les termes et conditions du credit, 
les dispositions applicables de ces regies et les pratiques bancaires internationales standard. 


□ Le mecanisme du credit documentaire 

On peut noter le mecanisme inverse entre l’export et l’import : 

Credit documentaire a l’export Credit documentaire a Import 
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Schema complet d’un credit documentaire : 


Circuit des documents - Circuit des paiements 



□ Les principes fondamentaux du credit documentaire 

Par essence meme, les credits documentaires sont independants des contrats de 
vente ou de tous autres contrats sous-jacents sur lesquels ils peuvent reposer selon 
1' article 4 RUU 600. 

Les parties, entre les banques, s’interessent uniquement aux documents et non aux 
marchandises, services et/ ou autres prestations auxquelles ils se rapportent selon 
1' article 5 RUU 600. 

Les instructions d’emission doivent etre completes et precises. La banque emettrice 
doit eviter d'inclure dans le texte du credit trop de details. Notons cependant qu'il 
s’agit d’une recommandation qui ne sera pas suivie d’effet car le montage du credit 
documentaire est influence par la culture des affaires et par le cadre reglementaire 
du pays de l’acheteur. 

La banque designee pour realiser le credit ainsi que les autres banques (confirmantes 
et emettrices) ont notamment l’obligation de verifier l'apparence d’authenticite du 
credit documentaire selon Particle 9b RUU 600 et la conformite des documents. 

Les banques n’assument aucune responsabilite quant a la forme, Pexhaustivite, 
Pauthenticite et l’effet juridique des documents ou quant a la designation, la quantite, 
le poids, la qualite, l'existence, etc., des marchandises representees par les docu- 
ments selon Particle art. 34 RUU 600. 

Un credit documentaire doit mentionner une date de validite et le lieu de presenta- 
tion des documents selon Particle 6 RUU 600. 
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Correctement redige, le credit documentaire offre une bonne garantie des prestations 
a l'acheteur (du point de vue documentaire). Si remission est conforme au contrat 
commercial en reprenant les conditions devant etre remplies par le vendeur grace a 
une enumeration precise et judicieuse des documents, le credit documentaire garan- 
tit a l’acheteur le respect strict du contrat. 

□ La realisation du credit documentaire 

La realisation correspond a la maniere dont le credit documentaire va se deboucler : 
Les RUU 600 (entree en vigueur au l er juillet 2007) ont introduit une nouvelle notion 
« honorer » et redefini la notion de « negociation ». 

« Honorer » signifie : 

- payer a vue si le credit est realisable par paiement a vue ; 

- contracter un engagement de paiement differe et payer a l’echeance si le credit est 
realisable par paiement differe ; 

- accepter une lettre de change (« traite ■>) tiree par le beneficiaire et payer a l’echeance 
si le credit est realisable par acceptation. 

« Negociation » signifie l’achat par la banque designee de traites (tirees sur une ban- 
que autre que la banque designee) et/ou de documents en vertu d’une presentation 
conforme, en avanyant ou acceptant cfavancer les fonds au beneficiaire au plus tard 
le jour bancaire ou le remboursement est du a la banque designee. 

Ainsi, on distingue quatre modes de realisation : 


Le credit est realisable 


Definition 


par paiement a vue 


Paiement immediat par la banque designee contre les documents 
requis. 


par paiement differe 


Paiement a x jours par la banque designee contre les documents 
requis, selon le delai fixe dans I'accreditif. 

Le point de depart des x jours est soit : 

- la date de facture ; 

- la date de document de transport ; 

- la date de reconnaissance des documents conformes par la 
banque realisatrice. 


par acceptation 


La banque accepte une traite contre les documents, le tire est la 
banque emettrice et le tireur est le beneficiaire (I'exportateur). 

En aucun cas, le tire doit etre le donneur d'ordre (l'acheteur). 
Dans le cas d'un credit confirme, le tireur doit etre la banque 
confirmante conformement a son engagement. 


par negociation 


La banque escompte une traite tiree sur elle-meme ou sur la banque 
emettrice contre des documents conformes. II s'agit d'un escompte 
« sauf bonne fin » excepte si le credit est confirme. 
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□ La gestion des irregularites 

• Les reserves sur documents 

Malgre les controles du benehciaire, pratiquement 75 % des remises de docu- 
ments dans le cadre des credits documentaires font l’objet de reserves. On 
peut distinguer les reserves mineures des reserves majeures. Si cette distinction 
n’existe pas dans les RUU 600, dans la pratique les banques annotent les reserves par 
la mention T (transmise) ou NT (non transmise) a la banque correspondante. 


Les reserves non transmises au correspondant 

Fautes d'orthographe qui ne modifient pas 
le sens des termes (port Le Havre ou port 
Le Havre ou encore Port Le Harvre) 

Les reserves transmises empechent la banque 
notificatrice ou confirmante de payer, sauf si 
ces reserves ont ete levees par la banque 
emettrice 

Connaissement indiquant une date posterieure 
a la date limite d'embarquement prevue dans 
le message SWIFT du credit 


Les banques beneficient d’un delai maximum 5 jours ouvres (RUU 600) apres recep- 
tion des documents a leurs caisses. Le delai est decompte a partir du lendemain pour 
chaque banque qui intervient pour controler les documents. 

Si les documents ne sont pas refuses dans ce delai, la banque ne peut plus le faire 
apres. La banque doit examiner les documents avec un soin raisonnable et selon les 
« International Standard Banking Practice » reproduces dans la brochure ISBP 2007 
(conformes aux RUU 600). 


□ Forces et faiblesses du credit documentaire 


Avantages 

Inconvenients 

Corps de regies universelles RUU 600 de la CCI 

Garanties et moyens de paiement 

Controle de la conformite apparente des 

prestations documentaires 

Seule la fraude permet I'opposabilite au 

paiement 

Formalisme dans la verification des documents 
(plus de 75 % des remises de documents en 
banque presentent des irregularites fussent- 
elles minimes) 

Duree trap longue dans la circulation des 
documents originaux pour les expeditions en 
aerien ou les trajets maritimes courts 
Cout assez eleve surtout pour les credits de 
faible montant 

Mauvaise couverture du risque d'interruption 
de marche (risque de fabrication) 


□ Exemple de credit documentaire export 

La societe Vandoran vend des instruments de musique. La derniere operation avec 
un client coreen COSMOS MUSIC a ete couverte par un credit documentaire emis par 
HANVIT Bank et notifie par HSBC Champs Elysees Paris. 
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♦ Voici le message SWIFT d’ouverture de credit documentaire 

27 : SEQUENCE OF TOTAL 1/1 

40A : NATURE DU CREDIT DOCUMENTAIRE / FORM OF DOCUMENTARY CREDIT 
IRREVOCABLE 

20 : NUMERO DU CREDIT DOCUMENTAIRE / DOCUMENTARY CREDIT NUMBER 
xvb 68686 

3 1C : DATE D' EMISSION / DATE OF ISSUE 
071120 

3 ID : DATE ET LIEU DE VALIDITE / DATE AND PLACE OF EXPIRY 

080225 IN BENEFICIARY'S COUNTRY 

50: DONNEUR D ORDRE / APPLICANT 

COSMOS MUSIC SEOUL. KOREA 

59 : BENEFICIAIRE / BENEFICIARY 

VANDORAN 44 rue Royale 83 La Seyne sur Mer FRANCE 
32B : MONTANT ET CODE DEVISE / CURRENCY CODE, AMOUNT 
USD 623 790 

39B MONTANT MAXIMUM / MAXIMUM AMOUNT 
NOT EXCEEDING 

41D : MODAL I TE D ' UTILISATION / AVAILABLE WITH BY 

HSBCFRPP BY NEGOTIATION. . . 

42C : TRAITE A / DRAFT AT . . . . 

AT SIGHT 

42D : TIRE / DRAWEE 

DRAWN ON HANVIT BANK SEOUL KOREA 

43 P : EXPEDITIONS PARTIELLES / PARTIAL SHIPMENTS 
ALLOWED 

43T : TRANSBORDEMENTS / TRANSHIPMENTS 
PROHIBITED 

44A : CHARGEMENT EXPEDITION / LOADING ON BOARD/dispatch/taking in 
charge at /from... 

FRENCH AIRPORT 

44B : A DESTINATION / FOR transportation to . . . . 

INCHEON AIRPORT 

44C : DATE LIMITE D' EXPEDITION / LATEST DATE OF SHIPMENT 
080126 

45A : NATURE DE LA MARCHANDISES / DESCRIPTION OF GOODS AND/or services 

MUSICAL INSTRUMENTS ORIGINE FRANCE AS PROFORMA INVOICE n" 454 DATED 
070922 

FCA FRENCH AIRPORT 

46A : DOCUMENTS REQUIS / DOCUMENTS REQUIRED 

SIGNED COMMERCIAL INVOICE IN TRIPLICATE 
PROFORMA INVOICE IN ONE COPY 
PACKING LIST IN TRIPLICATE 

AIRWAYS BILL CONSIGNED TO HANVIT BANK SEOUL KOREA, MARKED 

FREIGHT COLLECT AND WITH NOTIFY : COSMOS MUSIC 

CERTIFICATE OF ORIGIN ISSUED BY CHAMBER OF COMMERCE ONLY 
47A : CONDITIONS SPECIALES / ADDITIONAL CONDITIONS 

1 PENALTY CLAUSE : GOODS TO BE SHIPPED WITHIN AGREED PERIOD OTHERWISE 
SELLER MUST PAY TO THE BUYER A PENALTY EQUAL TO 0,5 PCT OF THE TOTAL 
COST OF THE DELAYED MATERIALS FOR EACH DAY OF DELAY OF SHIPMENT WITH A 
MXIMUM OF 10 PCT OF THE VALUE OF DELAYED MATERIALS. THIS PENALTY MUST 
BE DEDUCTED FROM THE INVOICE WHEN SUBMITTED WITH DOCUMENTS 

2 DRAFT ARE TO BE MARKED AS DRAWN UNDER THIS DOCUMENTARY CREDIT 

3 AWB MUST SHOULD BE ISSUED BY NIPPON EXPRESS AIR TEL XXX. . . . 

4 CONFIRMATION BANK IS ADVISING BANK 

5 ALL BANKING CHARGES ARE FOR BENEFICIARY 

6 IF DOCUMENTS CONTAINING DISCREPANCIES ARE PRESENTED, A FEE OF 
120 EUR SHOULD BE DEDUCTED FROM THE REIMBURSEMENT CLAIM 

71B : COMMISSIONS ET FRAIS BANCAIRES / CHARGES 
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ALL BANKING CHARGES (INCLUDING POSTAGE, ISSUING, ADVISING AND PAYMENT 
COMMISSIONS) ARE FOR BENEFICIARY 

48 : PERIODE DE PRESENTATION /Period for presentation 
TRANSPORT DOCUMENTS MUST BE PRESENTED WITHIN 10 DAYS OF SHIPMENT 
WITHIN THE EXPIRY DATE OF THIS CREDIT. 

49 : INSTRUCTION DE CONFIRMATION / confirmation instructions 
CONFIRM 

78 : INSTRUCTIONS A LA BANQUE NOTIFICATRICE / INSTRUCTIONS TO THE 
NEGOTIATING BANK 

THE AMOUNT OF EACH DRAFT MUST BE ENDORSED ON THE REVERSE OF THIS CREDIT 
ALL DOCUMENTS INCLUDING DRAFTS MUST BE FORWARDED TO US BY COURIER 

SERVICE IN ONE LOT ADDRESSED TO HANVIT BANK 

57D BANQUE NOTIFICATRICE / ADVISING BANK 
HSBC CHAMPS ELYSEES. -PARIS FRANCE 

AFTER RECEIPT OF BENEFICIARY'S DRAFTS AND DOCUMENTS IN COMPLIANCE 
WITH THE TERMS OF CREDIT, WE SHALL REMIT THE PROCEEDS TO THE BANK 
DESIGNATED BY NEGOTIATING BANK 

Questions et reponses : 

Qui est le donneur d’ordre ? L’acheteur coreen COSMOS MUSIC SEOUL. 

Quel est le beneficiaire ? Le fournisseur frangais Vandoran. 

Quelle est la banque emettrice ? HANVIT BANK KOREA. 

Quelle est la banque notificatrice ? HSBC PARIS Champs Elysees. 

La confirmation est - elle demandee ? Pourquoi ? Oui. carle beneficiaire detient une 
creance sur une banque de bonne renommee Internationale, cependant elle est 
localisee en Coree du Slid et il pen t estimer subir un risque pays qu ’il veut supprimer 
totalement. Compte tenu du rating de la Coree du Slid, la commission de confirma- 
tion n 'est de toute fagon pas tres chere. 

Quelle est la banque confirmante ? HSBC PARIS Champs Elysees. 

Quel est le type de credoc ? Credit documentaire irrevocable et confirme. 

Quel est le mode realisation ? Credit realisable par negociation d’une traite a vue 
tiree sur la Banque emettrice HANVIT BANK. 

Le tire aurait-il pu etre le donneur d’ordre ? Jamais, c’est contraire a I’esprit du credit 
documentaire. Le beneficiaire detient un engagement de payer d’une banque et 
non de Vacheteur. 

Le tire aurait-il pu etre la HSBC ? Il aurait ete logique que la traite soil tiree sur la ban- 
que confirmante qui en fait s’engage a payer irrevocablement contre presentation 
de documents conformes aux conditions du credit. 

Existe-t-il une condition speciale contraignante pour le beneficiaire ? En cas de retard 
d’expedition, une penalite de retard sera appliquee sur le produit du credit ( 0,5 % 
par jour de retard dans la limite de 10 %). 

Quelles remarques pouvez-vous faire sur les rubriques 71B et 48 ? Tons les frais ban- 
caires sont d la charge du beneficiaire, c’est-a-dire I’exportateur. On aurait pu 
s’attendre a un partage des frais. Les frais en Coree auraient pu etre a la charge du 
donneur d’ordre. Le delai de presentation des documents est assez court d’autant 
que Ventreprise est en province et la realisation sefait a Paris. 




fict*5 


Zoom sur la lettre 
de credit stand-by 
a I’export 



Une des techniques les plus securisantes pour le vendeur consiste a 
obtenir l’engagement irrevocable d’une banque de payer un exporta- 
teur contre remise de documents presentatifs de (operation commer- 
ciale. Seule la stride conformite des documents a l'engagement 
bancaire permet d’obtenir le paiement. II s’agit du credit documentaire. 
Face a la rigueur dans le controle des documents, les operateurs ont 
cherche une technique qui pourrait allier securisation et gestion alle- 
gee de la chaine documentaire ahn de reduire le cout de la gestion des 
contrats et eviter les irregularites documentaires lors de la realisation 
des credits ; celles-ci provoquant immanquablement un retard dans le 
paiement (credit documentaire). Ainsi depuis quelques annees, les 
banquiers proposent une technique moins contraignante ou l’enga- 
gement bancaire n’est mis en jeu que si le debiteur ne paie pas a 
echeance (LCSB). 


Generalities 
□ Definition 

II s’agit d'un engagement irrevocable de l’emetteur d’indemniser un beneficiaire en 
cas de defaillance d’un donneur d’ordre. En tant que garantie de paiement d’une 
operation commerciale, c’est un engagement de paiement irrevocable mais condi- 
tionnel donne par la banque de l’acheteur (le donneur d’ordre) en faveur du four- 
nisseur (le beneficiaire) de payer si l’acheteur a fait defaut a ses obligations de 
paiement. 

Bien que base sur le contrat, la LCSB est independante du contrat commercial. La let- 
tre de credit stand-by se definit comme une garantie bancaire dont la finalite est de 
proteger le beneficiaire. Elle n’a pas vocation d’etre realisee. Sa mise en jeu reflete le 
non-respect par le debiteur (l’acheteur) de ses obligations de paiement a echeance 
Ainsi si une operation devait etre reglee par virement Swift et que le debiteur fait 
defaut a son obligation de payer, le creancier pourrait mettre en jeu la lettre de credit 
stand-by si elle avait ete prevue lors du montage financier. On constate que si l’ache- 
teur paie normalement son fournisseur, ce dernier ne ferait pas jouer la lettre de 
credit stand-by. 
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□ Schema d’une LCSB 



□ Les avantages et inconvenients de la LCSB 

• Elle est simple : elle garantit le vendeur pour autant qu'il respecte ses propres 
engagements, et credibilise l'acheteur. 

• Elle est souple : le vendeur transmet directement a l’acheteur les documents requis 
et l’acheteur reste maitre de ses reglements, dans les limites fixees au contrat 
commercial, qui peuvent etre effectues par transferts, les documents etant regus 
directement par l’importateur, il en resulte un gain de temps pour les formalites de 
dedouanement. 

• Elle est peu couteuse : le donneur d'ordre ne paie que les frais d’emission et une 
commission de risque pendant la duree de vie de la SLBC, le vendeur, si la SBLC 
doit etre confirmee, ne paiera qu'une commission de confirmation dont le taux est 
fonction du risque « pays » et de la qualite de la banque emettrice. 

• C’est une garantie qui, n’ayant pas pour vocation d’etre appelee, permet de couvrir 
des expeditions successives si les termes de paiement le permettent. 

• En cas de defaut de paiement, la SLBC est mise en jeu par la production de docu- 
ments prevus lors de son ouverture (copie de facture impayee, document de 
transport, etc.). 

• Cette solution n’est envisageable qu’avec des partenaires etrangers connus avec 
qui un climat de confiance reciproque s’est installe. La LCSB est davantage utilisee 
pour couvrir un courant d’affaires recurrent. 
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Optique de I'exportateur : le beneficiaire 


Avantages 

Inconvenients 

Mise en place simplifiee (une fois par an) pour 

couvrir un courant d'affaires 

C'est une garantie de paiement a 1 00 %, il n'y 

a pas de quotite non garantie comrme en 

assurance-credit (souvent 5 a 10 % non 

garantie) 

Adapte aux exportations de biens 
d'equipement legers ou dans le cadre de 
relation donneur d'ordre - faponnier ou dans le 
cadre de flux commerciaux reguliers 
Financements export court terme (souvent de 
30 jours a 180 jours) 

Couts sont a la charge du donneur d'ordre 
(I'acheteur etranger) 

Couts de gestion externes minimises 
(paiements directs par transfert : les couts sont 
appliques a I'encours au lieu du chiffre 
d'affaires global 

Risques de reserves documentaires limites 
Gestion documentaire reduite 
Pas operationnelle avec tous les pays du monde 
Perte de controle de la marchandise 
Necessity de rassurer le client par attestation 
d'inspection, garantie de bonne fin... 

Plus de difficulty pour le beneficiaire d'obtenir 
un prefinancement sur LCSB, plus facile avec 
un credit documentaire 


Optique de I'importateur : le donneur d'ordre 


Avantages 

Inconvenients 

Plus de souplesse pour modifier la commande 
Cout plus faible a I'usage 
Reception des documents plus rapidement et 
done disponibilite de la marchandise 
Meilleure relation avec son fournisseur 

Pas operationnelle avec tous les pays du monde 
Risque que le fournisseur ne respecte pas 
certains aspects du contrat 


Optique du banquier emetteur 


Avantages 

Inconvenients 

Frais de gestion moindres 
Meilleure relation avec son client 
Un seul acte au lieu de deux (protection 
juridique plus aisee) 

Perte de la garantie marchandise 
Commissions moindres 
Craintes d'appels abusifs 
Manque jurisprudence sous RPIS 98 
Controle anti-blanchiment plus difficile 


□ La lettre de credit stand-by par I’exemple 

• Cas I : Exportations regulieres de materiel electrique vers la Russie 

La societe ELECTRA exporte regulierement du materiel electrique (disjoncteurs, 
delesteurs, fusibles...) vers la Russie. Elle utilise tin importateur exclusif avec qui elle 
a un courant d’affaires de 150 000 euros par mois. Apres plusieurs annees de coope- 
ration positive et d’utilisation du credit documentaire, le directeur export souhaite 
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adopter la LCSB. Le client russe devra payer a 60 jours date de B/L au lieu de 30 jours 
mais devra parallelement faire mettre en place une lettre de credit stand-by irrevo- 
cable et confirmee. 

Void le message Swift d’ouverture de la LCSB requ de la Societe Generale Val Fonte- 
nay 94. 

La LCSB a ete mise en place par la banque BANK TURANALEM a ALMA ATA Russie. 

BY ORDER AND FOR ACCOUNT OF EVROSERVICES MOSCOW RUSSIA, WE HEREBY 
ISSUE OUR IRREVOCABLE LETTER OF CREDIT NUMBER XXX FOR AN AMOUNT OF 
300 000 EUR (THREE HUNDRED THOUSAND EUROS ONLY) IN FAVOUR OF ELECTRA 
PARIS 

EXPIRING ON 31 JANUARY 2009 AT YOUR COUNTERS TO GUARANTEE THE DUE 
PERFORMANCE OF THE ACCOUNT PARTIES OBLIGATIONS 

THIS STANDBY LETTER OF CREDIT IS PAYABLE AT SIGHT FOR PAYMENT AND 
PRESENTATION ACCOMPAGNIED BY: 

• DRAFT AT SIGHT DRAWN ON YOU 

• COPY OF BILL OF LADING INDICATED FREIGHT PREPAID 
COPY OF UNPAID INVOICE (S) DULY SIGNED BY BENEFICIARY 

• BENEFICIARY CERTIFICATE DULY SIGNED AND DATED STATING THAT: "we hereby 
certify that we have performed and correctly fulfilled all our 
obligations concerning the sale and dispatch of the goods described 
in attached copy of invoice and that we have not received the 
corresponding payment" 

SPECIAL INSTRUCTIONS 

• PARTIAL DRAWINGS ALLOWED 

• DRAFTS AND DOCUMENTS MUST BE PRESENTED ON OR BEFORE EXPIRY DATE 
PLEASE NOTIFY THIS SBLC TO THE BENEFICIARY AND ADD YOUR CONFIRMATION 
ALL CHARGES AND COMMISSIONS ARE FOR THE BENEFICIARY'S ACCOUNT 

IN REIMBURSEMENT OF YOUR PAYMENT (IF OUR ACCOUNT PARTY HAS FAILED HIS 
OBLIGATIONS) YOU MAY REIMBURSE YOURSELVES THREE WORKING DAYS FROM 
NEGOCIATION OF THE DOCUMENTS 

THIS STANBY LETTER OF CREDIT IS SUBJECT TO THE UCP FOR DOCUMENTARY 
CREDIT 2007 ICC PUBLICATION N"600 

Questions et reponses 

Que pensez-vous des obligations documentaires qui incombent au beneficiaire ? Les 
exigences documentaires sont assez limitees, cependant certains beneficiaires 
auraient refuse Vobligation du certificat avec ce texte impose. Car on peut toujours 
trouver an litige commercial le plus futile soit-il ! On pen t craindre quelques diffi- 
cultes devant un tribunal si le beneficiaire a certifie quelque chose qui n’est pas 
totalement exact. 

A quelles regies est soumise cette LCSB ? Quelle en est sa consequence en cas de 
realisation ? RUU 600, done en cas de mise enjeu de la LCSB, les documents seront 
analyses par les banques avec la meme rigueur que dans le cas d : un credit docu- 
mentaire. Malgre la LCSB, le beneficiaire ne doit pas relacher sa vigilance sur la 
confection des documents. 

Que se passerait-il si le client russe etait defaillant et ne payait pas une facture de 
60 000 EUR ? Sauf fraude prouvee du beneficiaire, il sera paye par SG qui a 
confirme la LCSB sous reserve de presenter les documents conformes aux conditions 
de la LCSB. 
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• Exemple de LCSB off shore : Exportation des services d’ingenierie 
et du materiel vers I’Equateur 

Voici le message SWIFT de notification de la LCSB regu de HSBC Paris Champs- 
Elysees. 

La LCSB a ete mise en place par la First National Bank a Miami aux Etats-Unis. 


40 A FORM DE CREDIT IRREVOCABLE STANDBY 

31 C DATE D EMISSION 070920 


31 D DATE ET LIEU DE VALIDITE 081231 AT OURS COUNTERS 


51 D BANQUE DU DONNEUR D ORDRE 

50 DONNEUR D ORDRE 
59 BENEFICIAIRE 


32 B DEVISE MONT ANT 
39 B MAXIMUM 

41 D UTILI SABLE CHEZ . . PAR 

42 A EFFETS A 
42 D TIRES SUR 


FIRST NATIONAL BANK 
45 EAST BORLINGER ROAD 
MIAMI FLORIDE USA . . . 
PETROLO MINERAL . . . 

QUITO EQUADOR 
PETROLIS 

2 PLACE DE SERBIE 

75016 PARIS 

USD 750 000 

NOT EXCEEDING 

FIRST NATIONAL BANK MIAMI 

BY PAYMENT 

SIGHT 

FIRST NATIONAL BANK MIAMI 


INSTRUCTION DE CONFIRM WITHOUT 
72 INFORMATION ENTRE BANQUES PLEASE RELAY TO YOURS OFFICE 

AT AGENCE HSBC-CCF BANK 
PARIS CHAMPS ELYSEES 75008 FRANCE 
47 B CONDITIONS PART I CUL I ERE S WE HEREBY ESTABLISH IN YOUR 

FAVOUR OUR IRREVOCABLE STANDBY 
LETTER OF CREDIT NR XXXX WHICH IS 
AVAILABLE WITH FIRST NATIONAL BANK 
BY PAYMENT AGAINST PRESENTATION OF 
THE ORIGINAL OF THIS LETTER OF CREDIT 
AND DRAFTS AT SIGHT DRAWN ON FIRST 
NATIONAL BANK MIAMI ACCOMPAGNED BY 
THE DOCUMENT (S) DETAILED BELOW : 


- BENEFICIARY'S SIGNED STATEMENT 
CERTIFYING THAT PETROLO MINERAL QUITO 
EQUADOR HAS FAILED TO PAY INVOICES 
PAST DUE FOR TWELVE (12) DAYS TO 
EXPORTER 


- COPY OF BILL OF LADING INDICATED 
THE DATE OF SHIPMENT ON BOARD 


- COPY OF UNPAID INVOICES DOCUMENTS 
MUST BE FORWARDED TO US IN ONE LOT BY 
DHL, UPS OR FEDEX COURRIER SERVICE 
THIS LCSB IS SUBJECT TO THE ISP 98 ICC PUB NR 590 
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Questions et Reponses 

A quel corps de regies appartient cette LCSB ? Quelles en sont les incidences pour le 
beneficiaire ? Les ISP 98, cela signifie moins de formalisme dans le controle des 
documents en cas de mise en jeu et si les banques sont fermees pour force majeure 
lors d’une mise enjeu, la LCSB reste valable pendant 30 jours a compter de la reou- 
verture des banques (pensez au cas du World trade Center de NY) meme si le credit 
est devenu echu. Ce n ’est pas le cas en RUU 500 si le credit devient echu entre-temps. 

Cette LCSB n’est pas confirmee pourtant l’Equateur a une notation risque pays tres 
mauvaise, pourquoi ? Le beneficiaire detient Vengagement d'une banque ameri- 
caine de l er rang. II n’y a pas de risque bancaire ni de risque pays. 

Que pensez-vous de la premiere condition particuliere ? Pourquoi la banque impose- 
t-elle cette periode de franchise de 12 jours ? La banque emettrice ne veutpas etre 
obligee de payer alors que le donneur d’ordre a deja realise un paiement mais les 
fonds se sont « perdus » dans les meandres des circuits bancaires. . . 




Zoom sur les credits 
documentaires speciaux 



Pour repondre aux besoins de certaines activities commer dales et 
industrielles, le credit documentaire demontre son adaptability et se 
decline selon plusieurs types de montages specifiques. Ainsi dans le 
cadre d’operation de negoce, de sous-traitance, de contrat cle en main 
ou de courant d’affaires recurrents, acheteurs et vendeurs recourent a 
des credits documentaires a particularites. 

Les plus frequemment utilises sont les : 

- credits revolving ; 

- credits transferables ; 

- credits adosses ou back to back ; 

- credits Green clause et Credits Red clause. 


Le credit documentaire revolving 
□ Definition 

Ce type de credit documentaire evite a l'acheteur d’ouvrir plusieurs credits dans le 
cadre d’un courant d’affaires regulier avec des expeditions de volume et de montant 
constant. 11 se renouvelle selon des modalites diverses : montant global, nombre de 
renouvellements, periodicite, periode validite. Par exemple, ce type de technique 
permet la remise en vigueur ou la reconduction automatique du credit apres la pre- 
miere utilisation dans les limites d’un plafond maximum autorise. La clause de renou- 
vellement (revolving clause) peut revetir plusieurs formes : 

Documentary! credit of 100 000 USD is revolving 12 times to 1 200 000 USD. 

Elle peut etre cumulative : the documentary credit amounts to 100 000 USD, revol- 
ving 11 times every month for the same amount, for the first time in October 2007 ... 
and for the last time in September 2008 . . . therefore, the total amount payable under 
this credit is 1 200 000 USD. If a monthly shipment/instalment is omitted or only 
partially used, any balances may be used and added to later shipments/instalments. 
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□ Avantages et inconvenients 

Avantages 

Inconvenients 

L'exportateur beneficie d'un engagement de la 
banque emettrice pour le montant total du 
contrat. 

L'importateur securise ses approvisionnements 
pour toute la periode du contrat sans avoir a se 
soucier de remettre en place des ouvertures de 
credit vis-a-vis du fournisseur pour chaque 
livraison, d'ou, souplesse et simplicity en 
fonction des clauses inserees dans le crbdit 
documentaire. 

L'exportateur doit verifier qu'en cas de retard 
d'une expedition ou de non-utilisation d'une 
tranche, le montant concerne peut etre reporte 
sur les expeditions suivantes. 

Le donneur d'ordre restreint ses capacites de 
faire emettre de nouveaux credits 
documentaires car la banque emettrice 
comptabilise I'engagement pour la totality du 
montant. La ligne credit import est utilisee et 
done indisponible pour d'autres transactions... 


Credit documentaire transferable 

Dans le cadre des operations de negoce international ou de la sous-traitance, le cre- 
dit documentaire transferable repond a deux objectifs : 

Securiser (operation vis-a-vis du fournisseur qui souhaite s’assurer du paiement du 
negociant. 

Financer (operation, l’entreprise de negoce pouvant etre amenee a regler le fournis- 
seur avant la realisation du credit. 

□ Definition 

Le credit documentaire transferable est tin credit documentaire irrevocable qui per- 
met au beneficiaire du credit (premier beneficiaire) de designer un ou plusieurs 
seconds beneficiaires (beneficiaires du transfert). 

Dans un tel schema, le negociant assume la responsabilite de premier beneficiaire du 
credit vis-a-vis du donneur d’ordre. II est « l’exportateur » et a ce titre est responsable 
du respect des delais de fabrication, de livraison, de la preparation des documents. 
N’etant pas le fournisseur de la marchandise, il delegue cette responsabilite a un ou 
plusieurs fabricants qui auront le statut de seconds beneficiaires. Ceux-ci n’ont aucun 
lien avec le donneur d’ordre. 


Synthese sur le credit transferable 


Avantages pour le premier beneficiaire 

Inconvenients 

Facile a mettre en oeuvre. 

Permet de gerer des affaires sans disposer de la 
tresorerie necessaire, car cette technique ne 
mobilise pas de la ligne aupres de la banque 
transfbrante. 

Si le credit documentaire est confirme, le 
transfert emporte I'engagement de la banque 
transfbrante, ce qui constitue une garantie 
supplementaire pour le fournisseur. 

N'est pas toujours possible. 

Ne permet pas toujours de preserver la 
confidentiality, sauf montage specifique. 

Le fournisseur doit s'appuyer sur la solvability 
de la banque emettrice. 
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□ Schemas d’un credit transferable 

Le transfert du credit documentaire 



CREDfT DOCUMENTAIRE TRANSFERABLE: MISE EN PLACE 


Domandc do 
cr#dt 
doamentai'e 



ConPut 


Corlrul 


Donneur c cdre 


Premier beneficiaire 


Dejxiame Denefici lire 

Achctcur 


Vcndcjr 


Fournisacur 


Envo 

Confirmaitor 

Auihertncalior 


Rsnqite Hnulriis 


CeTiarde 

detnmsfel 



KarqiR nntiticatricft 


Emission credil 
documentaire 

fknqus confi-mitricc 

Transfert 


Ervoi 

Cc-nfirmatkr 

Aithentificatbn 


Banqua notrfi^atrice 
Banque cwrtirratrtce 


Source : Banque Dexia http://wvwv.dexia.be/Fr/Professional/CorporateBanking. 


Le credit documentaire adosse ou back to back 

En cas d’impossibilite de transferer un credit, le beneficiaire du credit peut demander 
a la banque notificatrice/confirmatrice d’emettre un second credit documentaire en 
faveur de ses sous-traitants. Si elle y consent, le second credit devra etre libelle de 
telle fafon que les documents requis, ainsi que toutes les autres conditions, permet- 
tent la realisation du premier credit (credit de base). Le second credit prend le nom 
de ■■ credit adosse » ( back to back letter of credit). 

Le credit de base et le credit adosse constituent deux operations distinctes qui ne 
sont pas juridiquement liees, alors meme que les deux credits constituent un ensem- 
ble destine a securiser une operation economique homogene. 
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La banque notificatrice dn credit de base devient la banque emettrice du credit 
adosse. Le beneficiaire du credit de base devient le donneur d’ordre du credit adosse 
et a ce titre est responsable de la couverture des paiements effectues par la banque 
emettrice du credit adosse au titre de ce credit. 

Le recours au credit documentaire adosse en lieu et place d’un credit transferable se 
justifie dans les cas suivants : 

- credit non transferable ; 

- conditions de vente non homogenes (changement d’incoterms...) ; 

- conditions de paiement non homogenes ; 

- raisons commerciales (confidentialite). 



Credit back to back 

Credit transferable 

Caracteristiques 

Le credit documentaire de base et le 
credit documentaire back to back 
constituent deux operations 
distinctes. Elies ne sont pas 
juridiquement liees bien que les 
deux constituent ensemble une 
operation economique homogene. 
Un credit documentaire back to 
back est envisageable quand le 
credit documentaire de base n'a pas 
ete qualifie de «transfbrable». 

Un credit documentaire transferable 
ne peut etre transfere qu'une seule 
fois. Lorsque des livraisons partielles 
sont autorisees, des parties d'un 
tel credit documentaire peuvent 
etre transferees a plusieurs 
fournisseurs finaux. 

L'utilisation donne lieu a un 
echange de factures et le cas 
echeant de traites aupres de la 
banque transferante. 

L'intermediaire regoit la difference 
(= benefice brut) entre 1 'achat et 
la vente de la marchandise. 

Avantages 

Si les conditions du credit 
documentaire back to back 
coincident avec celles du credit 
documentaire de base (operation 
dite concordante), le risque est 
moins grand pour I'intermediaire 
ou la banque emettrice du credit 
documentaire back to back. 

L'intermediaire n'a besoin d'aucune 
limite de credit aupres de la banque 
transferante. Si le credit 
documentaire de base a ete 
confirme, le transfert peut avoir lieu 
avec I'engagement de la banque 
transferante. 

Inconvenients 

La banque emettrice du credit 
documentaire back to back 
contracte un engagement 
independant du credit 
documentaire de base vis-a-vis 
de I'intermediaire. 

Si le credit documentaire de base 
n'a pas ete confirme, le transfert au 
profit du fournisseur final intervient 
sans I'engagement de la banque 
transferante. Le fournisseur final 
doit s'appuyer sur la solvability de 
la banque emettrice. 


Credit Green clause et Credit Red clause 

Un credit red clause comporte une clause speciale autorisant la banque notificatrice 
ou confirmatrice a effectuer une avance au beneficiaire, contre son engagement 
d’effectuer l’expedition et de presenter ulterieurement les documents prevus. Cette 
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clause, inseree a la demande du donneur d’ordre, precise le montant de l'avance 
autorisee. 

Le credit documentaire green clause fonctionne de fagon similaire. Cependant 
l'avance de fonds par la banque notificatrice est subordonnee a la presentation de 
documents prouvant l’existence reelle des marchandises (cafe, coton, bois...) tels 
que : certificat de stockage ou d’entreposage, certificat d’assurance, gage sur la mar- 
chandise regue de transitaire ou certificat d’inspection. 

Les avances ont lieu avant expedition des marchandises, lesquelles sont le plus 
souvent nanties en faveur de la banque qui avance les fonds (banque emettrice ou 
banque confirmante selon le montage du credit). 

Le credit green clause comporte moins de risque qu’un credit red clause , tant pour la 
banque qui procede a l’avance des fonds que pour l’importateur (donneur d’ordre). 



La couverture du risque 
de non-paiement 
par I’assurance-credit 



Vendre c’est bien, etre paye c’est mieux. Les assureurs credit insistent 
souvent sur les consequences fmancieres d’un impaye pour le ven- 
deur. Sans provoquer sa faillite, il est possible de calculer l’impact 
d'une perte en terme de chiffre d’affaires supplementaire a developper. 
Ainsi si une entreprise subit un impaye de 100 000 euros et que sa 
marge nette moyenne est de 5 % ; elle doit generer un chiffre d’affaires 
supplementaire de 2 000 000 euros pour compenser sa perte ! 


La Gestion du poste client 

□ Comment mesurer le risque de non-paiement 
sur un portefeuille-dients ? 

revaluation repose sur une analyse de plusieurs parametres : la repartition du chiffre 

d'affaires, les caracteristiques des clients, la localisation geographique et les echean- 

ces de paiement accordees. 

• Niveau de risque et qualite du client : l’acheteur etranger peut etre une entreprise 
publique ou privee. 11 existe des societes de notation capables d’evaluer la solvabi- 
lity d’un acheteur (Dun and Bradstreet, Coface Service. . ,), 

• Niveau de risque et echeance accordee : le temps est l’ennemi numero 1 du recou- 
vrement. Pour l’exportateur qui accorde un delai de paiement, il est raisonnable de 
penser que plus le delai de paiement accorde est eleve, plus le risque de non-paie- 
ment est important. Durant la duree du credit, le client peut faire faillite, des eve- 
nements politiques risquent de survenir empechant le paiement. 

• Niveau de risque et repartition du chiffre d’affaires : inspiree des regies relatives a la 
gestion des stocks (modele 20/80, ABC...), les gestionnaires de credit management 
considerent que le niveau de risque est d’autant plus important que la repartition 
du chiffre d’affaires est concentree sur peu de pays etrangers et/ou peu de clients. 
Cependant, il faut integrer dans l’analyse le niveau du risque-pays et la qualite des 
clients. 

Une gestion optimale du poste-client suppose : 

• La mise en place d’un systeme de notation (ou de scoring). L'information commer- 
ciale est fondamentale. Elle doit etre collectee tant par les financiers que par la force 
commerciale lorsqu’elle se trouve en clientele (ci-apres un exemple de scoring 
adopte par Coface pour delivrer des agrements). 
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• L'utilisation de la panoplie des securisations en fonction du niveau de risque : 

- paiement d’avance ; 

- encaissement simple non securise ou securise (par une assurance-credit ou une 
garantie bancaire) ; 

- encaissement documentaire avec utilisation en parallele de 1’ assurance-credit 
selon le niveau de securisation recherchee et les risques identifies ; 

- l’affacturage qui combine generalement la securisation et le financement. 

• Les differentes techniques ne sont pas exclusives les lines des autres de nombreux 
parametres conduisent a retenir un dosage entre « non-securise », securisation ban- 
caire et securisation par lassurance-credit. 


coface ^ a 

Le system 


Le sy steme de notation d'entrepiise 'Q'ratingj 

■nis au pcmt an systeme ce notalior pour aider ses clients a apprehender le risque sur les erireorises. 
ie de notation d’entreprise grating] 'epond aux deux besc ns des gsstbnraires de risque 

Pefinir on cncoors / Connaitrc fa probability de defaiffance 


* Definir mi encours avec I’Avis de credit J @|rating | 

Cest an avis sur un erco ars de credit conseill^ et assurable par Coface 
li fonct onie sur une eche le de six positions, a chaque position corespond i 


Niveau 

R 

@ 

@@ 

@@@@ 


Eucours conseille 

1 U UUlte 
20 000= 
50 000= 
100 000 ^ 
100 000* et plus 


x pas d’encours, entrepnse fragile 


encours maximum conseille et assurable : 


► Connaitre la probability de defaillance avec le score ( grating! 


C'est one me sure du risque ce defaillance des entrepnses a un an 

Le risque analyse est la defaillance legale de I'entreprise, ou sor defaut de paieneri d*une gravile equivalents. 
A ctiaque niveau de score est ass<DCie ur taux de defaillance moyen a un an 


Risque fort 

Risque moyen 


Risque faible 

1 

C 1 

2 3 

4 5 6 

7 

8 9 

10 

Probabilite : 25 % 

10% 4% 

2% 1.3% 0.7% 

0.4% 

0.15 % 0.05% 

NS 


Generalites 

□ Les solutions apportees par I’assurance-credit 

L’assurance-credit evoque la notion de risque de credit ou de risque de non-paiement. 
En acceptant de vendre et d’expedier de la marchandise avant d'etre totalement 
paye, l’exportateur supporte le risque que l'acheteur ne paie pas a echeance. Le ven- 
deur peut se proteger soit par une technique bancaire securisee (> fiches 11a 14), 
soit par Fassurance-credit. Elle a pour vocation de garantir la bonne fin cl'une operation 
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commerciale, materialisee par une commande, une livraison et une facturation, contre 
le risque de non-paiement. 

Par extension, l’offre des assureurs credit s’est elargie, a l’ensemble des risques lies 
au contrat export : risque de fabrication ou d'interruption de marche, risque de 
change, risque sur investissements realises a l’etranger, risque de prospection, risque 
d’appel abusif sur garantie et caution de marche... 

□ Les principaux generaux de I’assurance-credit 

Historiquement, l’assurance-credit contemporaine date de l’apres-guerre (1946 pour 
la Coface). Les pouvoirs publics des pays les plus developpes ont decide de disposer 
d’un organisme charge de couvrir les risques supportes par les exportateurs, condition 
necessaire pour les stimuler a affronter des marches parfois difficiles. L’export etait le 
maitre mot, synonyme de rentree de devises et done de ressources pour financer les 
importations indispensables. Initialement de statut public, les assureurs credit sont 
aujourd'hui des organismes publics (Ducroire en Belgique www.ducroire.be , Sace en 
Italie ou prives Coface www.coface.fr en France, NSM Atradius (Pays-Bas) ou SMAEX 
au Maroc, dans ces derniers cas, les assureurs credit prives ont une delegation 
d’assurer pour le compte de l’Etat. Ainsi certaines operations relevent de Fassurance- 
credit publique (les grands contrats, certaines exportations avec un financement 
a moyen ou long terme) a l’etranger, les autres concernent l’assurance-credit de 
marche. 


• Les risques couverts sont de nature politique ou commerciale 
sur des acheteurs qualifies de prives ou publics 


Acheteur prive 

Acheteur qui peut etre place en redressement judiciaire. L'assure encourt 
deux types de risques sur ce type d'acheteur : un risque commercial 
(ou risque client) et un risque politique 

Acheteur public 

Acheteur tel que I'Etat ou un organisme public qui ne peut etre mis en 
redressement judiciaire ou en liquidation. La definition peut concerner 
des entreprises d'economie mixte ou I'Etat a un pouvoir de decision 
important 

Risque politique 

Actes ou decisions des autorites etrangeres de nationalisation, 
expropriation, confiscation, mise sous sequestre ou mesures prises 
specifiquement a I'encontre de l'assure modifiant le cadre reglementaire. 
Le risque politique integre aussi les risques de guerre, d'emeutes... 
et le risque de non transfert (impossibilite pour I'acheteur de payer 
son fournisseur en raison de la suspension des transferts de devises 
generalement decidee par la banque centrale et les ou les autorites 
locales 

Risque commercial 

Non-paiement de tout ou partie du montant de la creance due au 
vendeur en raison de la faillite ou de la carence prolongee du debiteur 
(I'acheteur) 
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• Polices court et moyen terme 


Polices et principes 

Commentaires 


Les assureurs differencient les polices entre celles qui concernent le court 
terme et celles qui relevent du moyen terme. 

L'activite court terme est generalement une activite de marche, 
I'assureur assure sur ses propres fonds. C'est le cas de Coface, un 
assureur prive, qui appartient au Groupe Natixis Banque Populaire. 
Cependant, les polices moyen terme couvrent des grands contrats 
d'equipement et sont delivrees par Coface pour le compte de I'ftat 
frangais ou par ONDD - Ducroire pour le compte de I'litat beige. 
Neanmoins les assureurs credit prives se sont mis sur ce marche et 
proposent des polices moyen terme « single risk », c'est-a-dire « affaire 
par affaire ». 

Polices court 
et moyen termes 

Les polices d'assurance court terme couvrent des exportations de biens 
de consommation courante dont la duree de credit est inferieure a 
6 mois et la vente de biens d'equipement leger dont la duree de credit 
est infbrieure a 2 ans. 

Tandis que les polices moyen terme couvrent des exportations de biens 
d'equipements legers ou lourds dont la duree de credit est superieure 
a 2 ans. Au-dela d'un certain montant, I'examen des dossiers est soumis 
a une commission des garanties au ministere de I'Economie qui verifie le 
respect des conditions d'eligibilite par I'exportateur. En effet, les polices 
moyen terme imposent certaines conditions pour rendre I'operation 
eligible a I'assurance-credit : 

- negociation d'un montant minimal d'acompte (15 %) a I'entree en 
vigueur du contrat commercial ; 

- une part de fournitures etrangeres limitee dans I'operation ; 
d'exportation (en distinguant la partie UE et la partie « pays tiers » 

- licite des contrats par rapport a la reglementation a I'exportation ou 
a I'importation. 

Le principe 
de globalite 

L'assurance-credit applique done le principe de la globalite sur 
un meme client (et non sur I'ensemble du portefeuille client de 
I’exportateur). A partir du moment ou I'exportateur assure un client pour 
une transaction, toutes les transactions suivantes avec ce dernier seront 
couvertes dans les limites de la ligne de credit. Ce principe de globalite 
a ete attenue au cours des dernieres annees, les assureurs acceptant de 
couvrir qu'une partie du chiffre d'affaires export, pour autant que le 
portefeuille de risques paraisse equilibre. 

Les exceptions a ce principe de globalite concernent les ventes couvertes 
par un credit documentaire irrevocable et confirme, la vente payable 
avant expedition. 




Partie 2 : Gestion des operations d’import-export 


171 


Fiche 18 | 

• Autres regies communes 

L’assureur n’indemnise jamais a 100 % (sauf exception de Coface pour les acheteurs 
beneficiant d’un label (grating voir www.cofacerating.fr mais a hauteur d’une quotite 
garantie (85 % en risque commercial, 90 % en risque politique). 

L’assureur applique les regies suivantes : 


Quotite garantie 

Pourcentage d'indemnisation garantie par I'assureur : de 85 a 95 % 
selon les risques et les acheteurs. La creance ne doit pas etre contestee 
par un litige commercial. La quotite peut atteindre 100 % 

Delai 

d'indemnisation 

Risque de non-paiement de 2 a 6 mois. L'assureur impose une periode 
de franchise ou delai constitutif de sinistre 

Limite de 
decaissements 

Le montant est en rapport au total des primes payees 

Declaration de 
sinistre 

L'assure doit generalement enclencher une Dl (demande d'intervention 
de I'assureur-credit) dans les 30 ou 60 jours de I'echeance impayee 
(certains assureurs laissent la possibility pour I'exportateur de proroger 
I'bcheance dans la limite de 6 mois de credit fournisseur). Cette Dl 
parfois precedee d'une alerte (declaration de menace de sinistre - DMS) 
est le point de depart de la pbriode constitutive de sinistre 

Declaration de CA 

Declaration de CA trimestrielle par pays 

Primes et frais 

L'assure doit prevoir une prime (% du CA), des frais mensuels de 
surveillance, fonction du nombre d'agrements demandes... 


Nouveaute : Face a la concurrence, certains assureurs credit ont des projets de police 
d’assurance-credit court terme avec un financement adosse. Le produit propose 
serait alors proche de l’affacturage. 

□ Deroulement du contrat d’assurance-credit 

• Prealable a la souscription d’une police 

L’assurance-credit est une couverture proposee par les compagnies d’assurance qui 
couvre le risque d’impaye dans le cadre des operations d’exportation. Elle s’adresse 
tant aux PME qu’aux multinationales. 

L’exportateur qui souhaite disposer d’une assurance-credit doit soumettre sa demande 
accompagnee d’un questionnaire sur son portefeuille actuel de clients pour y detailler 
ses pratiques commerciales (delais de paiement, activites commerciales de la clientele, 
incidents et retard de paiement, perte supportee. . .). 

L’assureur-credit envoie alors a l’exportateur une offre sur la base des donnees qu’il 
lui a fournies et une autorisation d’encours sur les clients actuels. Tous les nouveaux 
clients devront etre soumis a l'approbation de l’assureur. Selon la terminologie des 
assureurs, la demande d’encours, d’option, d’agrement ou de limite de credit est fon- 
damentale car elle engage l’assureur. Aujourd’hui cette procedure se fait par Internet 
pour l’essentiel. 
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• L’indemnisation 

L’indemnisation n'est pas immediate : l’assureur n’indemnise qu’apres un delai dit 
constitutif de sinistre de 2 a 5 mois selon la creance sachant que l’assure (l’exporta- 
teur ) a generalement 2 mois a compter de (echeance impayee ou prorogee pour 
faire sa declaration a l’assureur (DMS puis DI). En effet, en l’absence de paiement a 
(echeance, (assure doit prevenir l'assureur et lui demander d’intervenir (declaration 
de menace de sinistre et demande d’intervention). 

L’assureur ne couvre jamais la faute de l’assure. L’indemnisation n’est possible qu’a 
condition que la creance de l’exportateur soit reconnue par l’acheteur et que (ope- 
ration n’est pas entachee d’un litige commercial. Si exportateur et acheteur ont un 
contentieux commercial, le recours a (arbitrage ou a une procedure judiciaire 
devient indispensable. Certains assureurs proposent des polices avec Option Litige 
(une assurance recours juridique en quelque sorte) pour accompagner (exportateur 
dans une procedure judiciaire contre (acheteur debiteur en cas de contentieux 
commercial. 



Le financement 
a court terme 
des exportations 



L'exportation genere un besoin en financement inherent au fait que le 
vendeur accorde un delai de paiement plus au moins long a ses clients 
etrangers. 

Faute de disposer cl’une tresorerie plethorique, les exportateurs peu- 
vent trouver aupres des banques plusieurs solutions de financement : 
les avances en devises a l’export, la mobilisation de creances nees sur 
l’etranger, l’affacturage voire le forfaiting (>• fiche 42) si le nominal de 
la creance est assez eleve. Faute d’exiger des acomptes, l’exportateur 
doit financer non seulement la periode de fabrication mais aussi la 
periode de credit accordee a l’acheteur etranger. 


Commandir 
Confirmation 
de commande 


Expedition/ Transport 
principal/ Reception 


Echeance de paiement (moins 
d'un an date d'expedition) 


Delai de fabrication 


Delai de paiement 


7 


Prefinancement periode de fabrication 


Postfinancement du credit accorde au client 


Les financements les plus frequents sont l’avance en devises (pret en 
devises accorde par la banque), la mobilisation de creance nees sur 
l’etranger, l’affacturage, la cession Dailly, les credits de campagne, les 
credits de caisse. Nous traiterons des trois premieres techniques de 
financement. 

□ L’avance en devises a I’export 

Les avances en devises constituent un financement a court terme que les entreprises 
obtiennent aupres des banques, sous forme de prets en devises. Elies permettent a 
l’exportateur de disposer immediatement d’une tresorerie en devises convertibles 
euros correspondant a la contre-valeur de la creance qu’il possede sur son client 
etranger. Notons que l'avance en devises export constitue un moyen de couverture 
du risque de change (>- fiche 25) et une source de financement de l’exportation. 

♦ Exemple : 

Export 200 000 USD payables a 90 jours. On sait que 1 EUR = 1,3800 - 1,3850 USD, la 
commission de change 1,2 pour 1 000 et le taux de l’eurodollar est a 4,8 %. 
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Montant emprunte X est tel que X = 200 000/ (1 + 4,8 % x 90/360)= 197 628, 46 USD. 
L’exportateur devra rembourser dans 90 jours 200 000 USD couverts par le paiement 
du client. Parallelement, il convertit les USD empruntes et obtient 167 944,05 EUR. 

t = 0 t = 90 jours 


Remboursement = 200 000 USD = 200 KUSD 

197 628,46 + interets = 200 KUSD 

D'oii un decaissement nul pour I'exportateur 


Emprunt197 628,46 USD. Sur la base du cours de 
change spot (197 628,46/1,3850) x (1 -0,12%) 
Soit 142 520,80 EUR 


L’ADE est accordee par les banques en fonction de la solvabilite de I’exportateur. 


□ La MCNE 

La mobilisation de creances nees a court terme peut concerner des operations com- 
merciales export et domestique. Cette procedure permet aux vendeurs qui ont 
accorde des delais de paiement d’obtenir le financement du montant total de leurs 
creances, a condition qu’elles existent juridiquement et soient materialisees par une 
traite par exemple. Si la creance est libellee en devises etrangeres, l’exportateur est 
tenue d’effectuer une vente a terme de ses devises pour que la banque effectue un 
escompte sur la base d’un montant certain en euros. 

• Exemple : 

Un exportateur detient une creance de 200 000 USD echeance dans 90 jours. Il solli- 

cite l’escompte aupres de son banquier qui lui propose les conditions suivantes : 

• Cours spot EUR = 1,3800 - 1,3850 USD. 

• Taux de l’euribor a 90 jours : 3 1/2 % - 3 9/16 %. 

• Taux de l’eurodollar a 90 jours : 4,7625 % - 4,80 %. 

• Commissions de change : 0,12 %. 

• Taux de MCNE : 5 %. 

Determinons le montant net encaisse si une MCNE est mise en place a (expedition 

des marchandises. 

Le calcul du cours a terme : 


Ct = 1,3850 x 


1 + (4,80 % x 90/360) 
1 + (3,50 %x 90/360) 


1,3894 USD 


Soit un montant net apres commissions de : (200 000 USD / 1,3894) X (1 - 0,12 %) = 
143 774,29 EUR dans 90 jours. 

A partir de ce montant le banquier calcule la valeur actuelle de la creance sur la base 
du taux de MCNE. Ainsi, l’exportateur obtient : 143 774,29 EUR x (1 - 5 % x 90/360) 
= 141 977,11 EUR (c’est le net commercial) des que [’exportation a ete expediee, done 
la creance certaine. 
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□ L’affacturage 

L’affacturage consiste en un transfert des creances nees et exigibles d’un exportateur 
au profit d’un factor. L’exportateur perqoit le nominal des creances diminuees des 
commissions. En cas d’impaye a l’echeance, le factor assume le risque de credit. 
L’affacturage est base sur la cession de factures nees resultant de la vente de biens ou 
de services. L’affacturage est adapte aux exportateurs de produits ou des services 
dans le cadre de courants d’affaires avec de nombreux clients et un volume de factu- 
res consequent. Les exportateurs recherchent la couverture du risque d’impaye, mais 
aussi a externaliser la gestion de leurs factures et/ ou en obtenir le prefinancement. 
La fiche suivante en developpe le mecanisme, les avantages et les inconvenients. 



Source : http://entreprises.bnpparibas.fr/AffacturageExport. 








Zoom sur I’affacturage 
export 


Pour conquerir de nouveaux marches, les exportateurs sont conduits a 
accepter d’accorder des delais de paiement plus ou moins longs. Cet 
allongement du credit client provoque une augmentation du besoin en 
fonds de roulement et une degradation assez rapide de la tresorerie si 
l’exportateur n’est pas capable de refinancer son haut de bilan. Afin 
d’aider les entreprises a financer leurs creances export, les banques et 
des etablissements financiers proposent depuis de nombreuses annees 
une technique seduisante, appelee factoring ou affacturage ». Tres uti- 
lisee outre -Atlantique, l’affacturage a souvent eu mauvaise presse chez 
les acheteurs qui pendant longtemps ont fait le raccourci suivant : 
affacturage signifie fragilite financiere du fournisseur et done risque de 
performance ou de non-realisation de ses obligations contractuelles de 
production ou de livraison. 

Hormis l'impaye, le simple retard de paiement induit des couts finan- 
ciers pour le vendeur et fragilise sa situation financiere. Le schema sui- 
vant montre le comportement de paiement dans les pays europeens en 
glissant le curseur sur le pays souhaite ( http://www.cofacredit.fr/pages/ 
barometre. asp#) . 
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Principes generaux 

□ Le factor peut proposer plusieurs services 

• Le fmancement 

En echange des factures, une avance de fonds est consentie a l’entreprise par le fac- 
tor, deduction faite des commissions d’affacturage, de fmancement et du fonds de 
garantie (5 a 10 % de l’encours). L'entreprise peut ainsi recevoir en fonction de ses 
besoins, dans un delai tres court, tout ou partie du montant de ses factures sans en 
attendre le paiement a l’echeance. 

• La gestion du compte clients 

Le factor gere les comptes clients des entreprises : relance et recouvrement, imputa- 
tion des reglements, tenue de compte et engagement eventuel d’actions de conten- 
tieux. En externalisant la gestion de son poste clients, l’exportateur peut se consacrer 
integralement a son developpement commercial. 

• La garantie contre les impayes (I’assurance-credit) 

Le factor propose aux entreprises (appelees adherents) de les premunir contre tout 
risque de defaillance de leurs clients. En cas d’insolvabilite de leurs clients, les ven- 
deurs, titulaires d’un contrat d’affacturage, recuperent jusqu’a 100 % du montant des 
creances garanties. 

□ Les etapes de I’affacturage 

• Interrogation du factor sur la couverture qu'il est pret a accorder sur le client etranger 1 . 

• Cession de la facture emise par l'entreprise au factor. 

• Verification possible de la facture par sondage, interrogation du client etranger sur 
le bon deroulement de l’operation commerciale (afin d’eviter les factures creuses). 

• Le factor finance et credite l’entreprise du montant de la facture ou d’un montant 
partiel selon les besoins de l’adherent. Retention d’une faible quotite pour alimen- 
ter un fonds de garantie que le factor pourrait utiliser en cas d’impaye si l’assu- 
rance-credit refuse de prendre en charge le sinistre (contentieux commercial). 

• Le factor se charge de recouvrer ou d’encaisser les factures en lieu et place de 
l’entreprise (adherent) 

• Le factor peryoit une commission d’affacturage (0,3 a 0,6 % selon le profil de 
l’adherent) hors cout du fmancement qui lui s’exprime par rapport a l’Euribor + 
marge de la banque si la creance est en euros. 


1 . Avant d'entamer une relation commerciale, I'adherent interroge le factor sur la solvabilite de ses clients prospects. 
Si le client est solvable, le factor delivre une garantie (cette garantie est obligatoire pour obtenir une avance de fonds). 
En cas de depot de bilan du client garanti, le factor indemnise 100 % des factures impayees. L'adherent peut librement 
recourir a I'assurance-credit du factor ou venir a I'affacturage avec un contrat d'assurance-credit signe anterieurement. 
Ainsi, Natixis Factorem adosse I'affacturage a une police d'assurance-credit Coface. Cependant, un nouvel adherent 
peut obtenir un contrat d'affacturage adosse avec un contrat d'assurance-credit souscrit anterieurement chez Atra- 
dius ou Euler Hermes - Sfac par exemple. 
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Les avantages et inconvenients de I'affacturage 


Avantages 

Inconvenients 

• Externalisation de la gestion du poste clients, 
cependant la gestion administrative reste 
souvent elevee 

• En theorie, I'administration des ventes peut 
s'investir davantage dans le suivi commercial 
des clients 

• Assez pratique lors que le portefeuille 
contient beaucoup de clients avec des 
montants moyens unitaires faibles 

• Utile en periode de forte croissance pour 
alleger le besoin en fonds de roulement 

• Globalisation plus ou moins forte exigee du 
factor 

• Couverture par le factor sur zone Europe et 
OCDE 

• Necessity dans certains cas d'adosser un 
contrat d'assurance-credit pour obtenir plus 
facilement des lignes de financement 

• Refus de certains acheteurs de travailler avec 
des fournisseurs affactures (la solution, 
I'affacturage confidentiel) 

• Deterioration de la relation commerciale si la 
relance des clients par le factor est trap 
energique 

• Image negative sur le client qui peut penser 
que son fournisseur est en difficulty 
financiere 

• Solution temporaire, duree moyenne des 
contrats d'affacturage est inferieure a 3 ans 


□ Comparaison entre les differents types de financement court terme 


Nom du credit 

Definition 

Avantages 

Inconvenients 

Facilite de 
caisse ou de 
decouvert 

autorisation de debit 
en compte 

- le plus simple £ 
utiliser, 

- charge d'interets 
optimisee par rapport 
au besoin 

- montant tres limite, 

- adapte a un besoin 
ponctuel 

- necessite des fonds 
pro pres 

Credit de 
campagne, 
de tresorerie 

(par billet, 
spot, etc.) 

mise a disposition en 
compte courant par 
escompte de billets 
financiers 

- simple a utiliser, 

- adapte aux activites 
saisonnieres 

- montant limite, 

- duree des avances 
3 mois maximum 

- necessite des fonds 
pro pres 

Escompte 

commercial 

dassique 

avance immediate du 
montant des effets 
commerciaux acceptes 
et non bchus a la date 
de remise 

- simple a utiliser par 
teletransmission 

- necessite que les 
clients reglent 
avec des effets 
de commerce, 

- necessite d'avoir 
en main les effets 

Escompte 
commercial 
en valeur 

avance immediate du 
montant des effets 
commerciaux acceptes 
avec date de valeur 
de credit en compte 
= date d'echeance 

- simple a utiliser par 
teletransmission 

- charge d'interets 
optimisee par rapport 
au besoin 

- necessite que les 
clients reglent 
avec des effets 
de commerce, 

- necessite d'avoir 
en main les effets 
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Nom du credit 

Definition 

Avantages 

Inconvenients 

Dailly par 
escompte - 
notifiee 

avance immediate du 
montant des factures 
non echues a la date 
de remise 

- suit revolution du 
Chiffre d'affaires 
(dans la limite de 
I'autorisation) 

- autorisation = plafond, 

- debit en compte si le 
client regie en retard 

- lourdeur administrative 

- clients informes 
par I'envoi d'un 
recommande avec 
AR de la banque 

Dailly par 
escompte - 
non notifiee 

avance immediate du 
montant des factures 
non echues a la date 
de remise 

- suit revolution du 
Chiffre d'affaires 
(dans la limite de 
I'autorisation) 

- autorisation = plafond, 

- debit en compte si le 
client rdgle en retard 

- lourdeur administrative 

Affacturage 
classique ou 
full factoring 

avance immediate du 
montant des factures 
non echues a la date 
de remise 

- financement 
deplafonne 

- dossier accepte meme 
en cas de situation 
financiere degradee 

- le contrat 
d'affacturage le plus 
couteux 

- clients informes 
(mention sur la facture 
+ recouvrement 
effectue par le factor) 

Affacturage 
notifie - 
non gere 

avance immediate du 
montant des factures 
non echues a la date 
de remise 

- plafond de 
financement 
important (=85/90 % 
du poste clients) 

- prix competitif avec 
I'escompte et/ou la 
Dailly 

- clients informes 
(mention sur la facture 
uniquement) 

Affacturage 

confidentiel 

avance immediate du 
montant des factures 
non echues a la date 
de remise 

- plafond de 
financement 
important (=85/90 % 
du poste clients) 

- avantages de la Dailly 
sans les Inconvenients 

- prix competitif avec 
I'escompte et/ou la 
Dailly 

- le Factor exige que 
I'entreprise soit 
organisee en matiere 
de procedures de 
recouvrement 


Source : d'apres www.factorland.com. 




Les cautions et garanties 
internationales 



L’eloignement des acheteurs, leurs cultures differentes, la variete des 
legislations et la multiplicity des intermediaires sont autant de fac- 
teurs qui rendent la gestion des risques difficile et complexe. Dans 
ces conditions, les engagements sous forme de garanties bancaires se 
sont developpes pour rassurer entre autre les acheteurs quant a la 
bonne execution du contrat par leurs fournisseurs. 

Si les vendeurs ont obtenu d’etre benehciaires d’engagements irrevo- 
cables de paiement donnes par des banques, il paraissait equitable 
que dans certains cas, les acheteurs exigent une contrepartie equiva- 
lente pour se premunir du risque de defaillance de leurs fournisseurs. 
Historiquement, les acheteurs ont exige des depots de garantie ou des 
retenues de garantie. Ces techniques avaient pour inconvenient majeur 
de peser lourdement sur la tresorerie des exportateurs par une longue 
et couteuse immobilisation de capitaux. 

La mise en place des cautions ou garanties de marche constitue une 
avancee importante en remplaqant les suretes reelles par des suretes 
personnelles (engagement d’une personne morale dans le cas present 
- banquier ou assureur). 


Distinction entre cautions ou garanties internationales 

Cautions et garanties bancaires appartiennent aux engagements par signature des 
banques vis-a-vis d’un benehciaire. Dans le cadre des garanties de marche, il s’agit 
d’un engagement ecrit de la banque du fournisseur d’ordre et pour compte de 
celui-ci, en faveur d’un beneficiaire (l’acheteur ou l importateur). Il existe une dif- 
ference importante entre les deux types d’engagement : 

Le cautionnement, souvent appele caution 1 par souci de rapidite, est un enga- 
gement accessoire qui se refere au contrat commercial. En cas de mise en jeu, le 
benehciaire (l’acheteur etranger) doit fournir la preuve que le contrat principal n'a 
pas ete rempli correctement par l’exportateur validee par une decision de justice a 
moins que le donneur d’ordre accepte la mise en jeu de la caution. 


1 . La banque qui s'est portee caution peut tirer du contrat commercial des exceptions (des motifs) pour ne pas payer 
le beneficiaire de I'appel de la caution. Cependant elle prend position qu'a partir d'une decision judiciaire generale- 
ment sollicitee par le donneur d'ordre (I'exportateur). 
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□ La garantie a premiere demande 

A contrario, les garanties bancaires sont independantes, souvent payables a premiere 
demande 1 . Leur mise en jeu ne peut avoir pour cause que les conditions prevues 
dans le texte meme de la garantie, qui est un engagement principal et non acces- 
soire. 11 s’agit, en definitif, d’un engagement autonome, independant des rapports de 
droit existants entre les parties au titre du contrat de base qui lui a donne naissance. 
Les acheteurs hors d’Europe occidentale sont demandeurs generalement de garanties 
bancaires 1 plutot que de cautions bancaires afin de disposer d’un moyen de pression 
plus grand sur leurs fournisseurs. 

Garantie directe ou indirecte 

Si la garantie est etablie par la banque du vendeur directement au profit de l’acheteur 
etranger, il s’agit d’une garantie directe. 



Par contre si la garantie est montee par une banque locale dans le pays de l’acheteur 
avec la contre-garantie de la banque du vendeur, on parle de garantie indirecte. 

La garantie est souvent de droit local et constitue encore un facteur plus protecteur 
pour le benehciaire de la garantie. 



1 . Les garanties de marche peuvent se presenter sous differents formats : caution, garantie soumise aux RUGD 458 
ou a un droit national mais aussi LCSB soumise aux RUU 500 ou aux RPIS 598 de la CCI (► fiche 17). 
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Certains pays (au Moyen-Orient, en Afrique ou en Asie) imposent que les garanties 
soient emises locales avec dans de nombreux cas un modele de texte impose et dif- 
ficilement amendable. 


□ Positionnement des garanties de marche 


-Adjudication 

- Negociation 

- Signature 


Acomptes 



Reception 

provisoire 


Appel d'offres 


Execution du contrat 


Reception 

definitive 


Periods de garantie 


m 




Garantie de 
Soumission 


Garantie de restitution 
d'acompte, garantie de 
bonne fin 


Garantie de dispense 
de retenue de garantie 


□ Les principales garanties de marche 


Typologie des garanties 

Commentaires 

La garantie de soumission 
(bid bond) 

La garantie de soumission ou d'adjudication permet a I'acheteur 
dtranger de s'assurer contre le risque de non-conclusion du 
contrat. 

La garantie d'execution 
de contrat (performance 
bond) 

Appelee aussi garantie de bonne fin ou de bonne execution ; elle 
engage la banque a payer une somme forfaitaire en cas de 
manquement du vendeur a ses obligations contractuelles L'effet 
de la garantie d'execution cesse lors de la reception provisoire 
des travaux par le martre d'ouvrage (dans certains cas, a la 
reception definitive). 

La garantie de restitution 
d'acompte (advance 
payment bond) 

Cette garantie garantit a I'acheteur etranger que les acomptes 
verses lui seront rembourses si les travaux ne sont pas executes. 

La garantie de retenue 
de garantie (retention 
money bond) ou garantie 
de maintenance 
(maintenance bond) 

Elle prend le relais de la garantie de bonne execution en couvrant 
les vices de construction ou d'entretien pendant la periode 
d'essais qui se situe entre la reception provisoire et la reception 
definitive des travaux. 
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♦ Exemple de texte de garantie a premiere demande. 

Nous nous referons au contrat n‘ 051/2390 conclu le 11/01/07 entre vous-meme (ci- 
apres denomme l’Acheteur) et la societe « Frangaise » (adresse) (ci-apres denomme le 
Vendeur) pour la fourniture d’equipements medicaux pour un montant total de EUR 
347 800. 

Nous, Banque Frangaise » au capital de ... Euros, ayant notre siege social a ..., d’ordre 
et pour compte de la societe « Franjaise •> vous garantissons irrevocablement le paie- 
ment jusqu’a concurrence d’un montant maximum de : EUR 347 800,00 (TROIS CENT 
QUARANTE SEPT-MILLE HUIT CENTS EUROS) 

a premiere demande de votre part et independamment de la validite et des effets du 
contrat ci-dessus mentionne en renongant a nous prevaloir de toute objection ou 
moyen de defense tires du contrat. 

Notre garantie est destinee a couvrir le bon accomplissement des obligations du Ven- 
deur au titre du contrat. 

La presente garantie prend effet a la date de signature du contrat. Elle expirera a la 
date de signature du proces-verbal de reception definitive. 

Nous vous presentons, Messieurs, l’expression de nos sentiments distingues. 

BANQUE « FRANgAISE » 





fiett® 


Credit foumisseur 
et forfaiting 


Les operations de commerce international necessitent le plus souvent 
la mise en place de financement. Qu’il s’agisse de vente de biens de 
consommation, de biens d’equipement leger ou lourcl, les vendeurs 
sont conduits soit a accorder des delais de paiement plus ou moins 
longs (de quelques mois a plusieurs annees) soit a solliciter les ban- 
ques en France pour qu’elles accordent directement un financement a 
l’acheteur etranger. Le premier cas correspond au credit foumisseur, le 
second correspond au credit acheteur (>- fiche 28). 


Credit foumisseur 
□ Presentation et fonctionnement 

L’exportateur qui a accorde des delais de paiement a son client etranger, se trouve 
souvent devant la necessite d’escompter la traite qu'il detient sur l acheteur etranger 
au moment de la livraison, pour degager de la tresorerie. On parle souvent dans ce 
cas de « credits de mobilisation des creances nees sur l’etranger ». II couvre souvent 
jusqu’a 85 % de la valeur des biens, 15 % au moins etant payes au comptant. 

Le credit foumisseur repond done aux besoins de financement de l’acheteur etranger 
et de son foumisseur. II est accorde par les banques, qui distinguent deux durees : 

- credit a moyen terme d’une duree comprise entre 18 mois et 7 ans ; 

- credit a long terme lorsque la duree excede 7 ans. 

Ce mode de financement a pour consequence de faire supporter par l’exportateur le 
risque de fabrication et le risque de credit. 


Les banques commerciales ont la faculte de beneficier de la « garantie d’escompte 
sans recours des credits fournisseurs » (police Coface), ce qui leur permet en cas de 
non-paiement de Lacheteur etranger d’etre indemnisees a hauteur de 95 %. 
L’exportateur pergoit au fur et a mesure de l’accomplissement de ses obligations, le 
nominal de l’effet diminue des interets. 


Foumisseur n 

frangais 



Acheteur 

etranger 
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• Schema d’un credit fournisseur avec assurance-credit et refmancement 



Acheteur 

etranger 


Banque garante 
(aval de la traite) 


Notons que l’escompte ne peut porter que sur une creance nee, apres accomplis- 
sement des obligations contra ctuelles. Les escomptes sont possibles en periode de 
fabrication, mais ils doivent porter sur des creances irrevocables correspondant a des 
prestations executees par le fournisseur. Cette procedure, dite « a paiements progres- 
ses », est toutefois peu utilisee car l’acheteur hesite a se reconnaitre irrevocablement 
debiteur de son fournisseur avant execution complete du contrat. 


Periode de 
realisation du marche 

. Ao 

^ 

1 Remise deffets et 
Deblocage d'un credit 
de prefinancement 
eventuel par la banque 


Reception provisoire 
(remise d'un jeu d'effets 
acceptes par I'acheteur) Periode de 

remboursement par 
I'acheteur 



2 Reglements par I'acheteur 
devant correspondre aux 
echeances de remboursement 


Date depart du premier 
remboursement 


• La securisation du credit fournisseur par I’assurance-credit 

Les inconvenients du credit fournisseur peuvent etre surmontes grace a l’intervention 
d’un assureur credit tel que Coface. Deux types de couverture sont possibles : 

- couverture des exportateurs contre le risque de fabrication : interruption de l exe- 
cution des obligations contractuelles de I’acheteur en raison de la survenance d’un 
fait generateur de sinistre ayant un caractere politique ou commercial ; 
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- couverture des banques qui financent les exportations contre le risque de credit 
(non-paiement d’une echeance d’un credit acheteur ou d’un credit fournisseur, en 
raison de la survenance d’un fait generateur de sinistre ayant un caractere politique 
ou commercial) ou le risque de taux (variation des taux de refinancement des ban- 
ques pendant la periode de tirage et de remboursement des prets). 


• Avantages et Inconvenients du credit fournisseur 


Avantages 

Inconvenients 

Mise en place facilitee 
Reactivite forte par rapport au client : atout 
commercial (offre commerciale assortie d'une 
offre financiere) 

Possibility de refinancement par I'escompte 
avec recours 

Poids sur la tresorerie de I'exportateur 
Risque financier pour I'exportateur 
Cout du refinancement a integrer dans le prix 
sous peine de reduire la marge commerciale 


Le forfaiting 
□ Definition 

Le forfaiting consiste a ceder des creances commerciales a court ou moyen terme a 
un forfaiteur (un banquier) qui les rachete sans recours. Les creances sur l’acheteur 
etranger sont souvent materialisees par des lettres de change relatives a la livraison 
de biens ou de prestations de services. 
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□ Atouts et limites du forfaiting 


Avantages 

Inconvenients 

Paiement immediat des que les creances sont 
escomptables, 

Financement a taux fixe pouvant etre repercute 
sur I'acheteur etranger, 

Elimination des delais, des frais d'encaissement 
et de gestion des creances, 

Aucun risque (politique, transfert, client et 
taux) 

Allegement du bilan de I'exportateur (creance 
client transforme en cash sans engagement 
hors bilan) 

Non-recours a une procedure d'assurance- 
credit (pas de part exogene maximale imposee 
et done I'origine de la marchandise est 
indifferente) 

Financement de I'integralite du contrat 
Couverture du risque de change directement 
dans le cadre du forfaiting 
II est possible d'integrer le cout du forfaiting 
dans le prix du contrat 

Cout parfois eleve selon le risque-pays, risque- 
banque et risque de taux lie a la devise de 
facturation 

Le cout du forfaiting depend de ['appreciation 
du risque du marchb primaire et du marche 
secondaire 

Solution au cas par cas 

Montant minimal de la transaction 1 00 000 EUR 


Les creances sur l’acheteur etranger sont souvent materialisees par des lettres de 
change relatives a la livraison de biens ou de prestations de services. 

Cette technique peut remplacer un credit fournisseur classique ou un credit acheteur. 
Les traites tirees sur l’acheteur sont avalisees ou garanties par une banque locale de 
premier rang meme si Ton observe depuis quelques annees des forfaiting « corpo- 
rate ». Cela signifie que la banque s’engage a racheter des traites tirees sur une entre- 
prise et non sur une banque. 




Le credit acheteur 



Les inconvenients du credit fournisseur peuvent etre surmontes grace 
au credit acheteur : Une banque ou un pool bancaire se substitue a 
l’exportateur en accordant directement un credit a l'acheteur etranger 
et regie le fournisseur franqais pour le compte de ce dernier au fur et a 
mesure de la realisation du contrat selon la convention prevue. Le cre- 
dit acheteur repose sur deux contrats autonomes : le contrat com- 
mercial et le contrat de credit. 


Presentation et fonctionnement 
□ Definition 

Le contrat commercial est conclu entre l’exportateur franyais et l’acheteur etran- 
ger ; il a pour but de definir les obligations respectives des deux parties : prestations 
a fournir, prix, delai de livraison... 

Le contrat de credit est signe entre la banque preteuse qui accorde le credit a 
l’acheteur etranger. La banque s’engage a payer le fournisseur franqais (en general 
85 % du contrat) tandis que l’acheteur accepte de rembourser a la banque les som- 
mes reglees au fournisseur selon des modalites precisees dans le contrat (periode de 
remboursement, taux, duree, garanties...). La regie du consensus de l’OCDE prevoit 
que les operations couvertes par une assurance-credit publique doivent integrer un 
acompte a l’entree en vigueur du contrat excepte certains cas particuliers. L’acheteur 
etranger paie directement a l’exportateur les acomptes representant le plus souvent 
15 % du contrat. Cet accord est parfois convert par un credit financier. 
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□ Schema d’un credit acheteur : les intervenarits 



pour le compte de I'Etat 


□ Les caracteristiques generates d’un credit acheteur 

• La periode prealable et la periode de remboursement 

Au titre de (execution dn contrat, le fournisseur peut etre amene a engager tres tot 
des depenses importantes. 11 souhaite souvent recevoir des deblocages de fonds de 
la part du preteur afin de soulager sa tresorerie. Parallelement, l’acheteur etranger ne 
desire pas rembourser son fournisseur avant l'achevement definitif des prestations. 
C’est pour cette raison que la banque met en place un credit pouvant etre utilise 
pendant la periode de realisation des prestations, alors que l’acheteur etranger ne 
commencera a rembourser qu’en fin de marche. Notons que le banquier calcule des 
interets intercalaires qui seront a la charge de l’acheteur. 

On distingue deux periodes : 

- la periode ou l’emprunteur n’effectue aucun remboursement et la banque deblo- 
que les fonds en payant le fournisseur franyais sur documents justificatifs 

(periode prealable ou periode de paiements progresses ou de tirage du 
credit acheteur) ; 

- la periode durant laquelle le credit est progressivement rembourse (periode de 
remboursement) . 

Durant la premiere periode, l’acheteur etranger paie les interets intercalaires calcules 
sur le montant de credit utilise a moins que ceux-ci soient reportes sur le capital du 
en debut de periode de remboursement Tandis qu’en periode d’utilisation, l’acheteur 
procedera au paiement des echeances du principal (souvent amortissement semes- 
triel ou annuel) majore des interets calcules sur le capital restant du. 
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• Les trois types de credit 


Typologie des credits 

Definition 

Le credit acheteur 
a taux stabilise 

Ce credit est le plus avantageux pour I'acheteur. II est couvert par une 
garantie delivree par un assureur-credit (Coface en France), La police 
d'assurance-credit protege I'exportateur contre le risque de fabrica- 
tion et le banquier preteur contre le risque de non-remboursement 
du credit. L'obtention de cette garantie permet a I'acheteur de beneficier 
des avantages lies au soutien public. En France, celui-ci se materialise par 
la stabilisation du taux d'interet qui consiste a figer le taux d'interet du 
credit acheteur dds la mise en place du credit acheteur pour les pays 
eligibles (pays les moins developpes). 

Le credit acheteur 
en garantie pure 

Ce credit est utilise lorsque la reglementation du pays de I'exportateur 
n'accorde pas a une exportation I'acces a la stabilisation du taux, mais le 
risque de fabrication et le risque de credit sont couverts par I'assureur-credit. 

Le credit acheteur 
sans garantie d'un 
assureur-credit 

Le banquier assume alors lui-meme le risque de non-remboursement par 
I'emprunteur. Le credit ne beneficie pas des avantages du soutien public ; 
il est degage de certaines contraintes liees a I'intervention des pouvoirs 
publics (part franpalse dans le contrat, part des depenses locales. . .), mais 
le banquier devra securiser de son cote le risque de non-remboursement 
de I'emprunteur par la mise en place de surete. Le banquier preteur 
exigera des garanties directes de la part de I'emprunteur emises par des 
banques locales par exemple. Ce type de credit est appele credit libre. 


• Conditions d’eligibilite 

Pouvoir offrir un credit acheteur a un client etranger est un avantage concurrentiel 
majeur pour un exportateur. Toutes les exportations ne sont pas eligibles a ce type 
de procedure. En dernier ressort, seule l’Administration du pays de l’exportateur (en 
France au travers de la Commission des garanties de la DGTPE) est habilitee a accor- 
der ou non une police d’assurance-credit sur un credit acheteur. Globalement, pour 
pouvoir beneficier de cette aide, un contrat a l’exportation doit remplir au moins 


trois criteres : 


Criteres 

Commentaires 

Le pays de 
destination 
doit etre 
« acceptable 

Seuls les pays les moins avances et certains pays emergents ont recours a 
ce type de financement. Les pays de I'OCDE ont recours a des modes de 
financement plus classiques. Toutefois le risque pays doit rester bancable. 
Les pays les plus risques ne peuvent beneficier de cette procedure. 

L'emprunteur lui- 
meme doit etre 
« acceptable » 

L'assureur-credit distingue les acheteurs souverains (assimilables au risque 
pays), les acheteurs publics et les acheteurs prives. Pour pouvoir bene- 
ficier d'un credit export, I'acheteur prive dolt etre de premiere categorie. 
Si ce n'est pas le cas il faut qu'il obtienne une garantie bancaire. 

Les biens exportes 
doivent etre eligibles 

Le credit acheteur ne finance que des biens d'equipement (usines, 
machines outils, centrales, chatnes de montage, infrastructures). 
Les biens de consommation ne peuvent pas etre eligibles. 
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• Credit moyen terme et risque de fabrication 

Dans le credit fournisseur : l’exportateur assume le risque de fabrication puis le 
risque de credit. L’assurance-credit propose tine police assurance-credit pour ce type 
de financement. 

Dans le cas du credit acheteur : l’exportateur assume un risque de fabrication 1 

depuis la date de ses premieres depenses jusqu’a la date ou il reqoit le premier 
reglement de ses prestations. Ce risque peut etre couvert par une police d’assurance- 
credit sous certaines conditions. La quotite garantie est de 95 % qu’il s’agit d’un risque 
commercial ou d’un risque politique. 

Quant au risque de credit 2 , il est supporte par le banquier preteur qui a la possibilite 
de se couvrir aupres de l'assurance-credit, par une police credit acheteur specifique 
pour ce type de financement (quotite garantie 95 %). 

• Les sites utiles 

www.coface.fr 
www.ondd.be 
www. bernei in ion. org. uk 

http://www. oecd. org/dataoecd/41/1/34095 71 0.pdf 
http://entreprises.bnpparibas.fr/CreditAcheteur 

□ Avantages et inconvenients du credit acheteur 


Avantages 


Inconvenients 


le credit acheteur constitue une securite 
de paiement : L'exportateur est totalement 
degage du risque de credit (risques politiques 
et commerciaux) et il est regie au comptant 
au fur et a mesure de la realisation du contrat. 
L'exportateur peut presenter une offre 
financiere attractive et par ailleurs 
l'exportateur ne supporte ni provisions pour 
risques ni majoration pour charges financieres. 
Aucun endettement supplementaire n'apparaft 
au bilan de l'exportateur (allegement de la 
structure bilanciel du vendeur). 

L'acheteur (emprunteur) beneficie : 

- de taux d'interets attrayants fixes par le 
consensus sur les principales devises ; 

- d'une duree de remboursement longue ; 

- de la possibilite d'inclure les primes de 
I'assureur-credit dans le financement. 


Lourdeur et lenteur dans la mise en place. 
Financement dependant de la politique de risque 
du banquier. 

Contraintes liees aux regies du consensus. 

Part realisee dans le pays de l'exportateur 
(quantite a respecter). 

Financement limite a 85 % du contrat. 


1. Couverture des exportateurs contre le risque de fabrication: interruption de I'execution des obligations 
contractuelles de l'acheteur en raison de la survenance d'un fait generateur de sinistre ayant un caractere politique ou 
commercial. 

2. Couverture des banques qui financent les exportations contre le risque de credit (non-paiement d une 
echeance d'un credit acheteur ou d'un credit fournisseur, en raison de la survenance d'un fait generateur de sinistre 
ayant un caractere politique ou commercial) ou le risque de taux (variation des taux de refinancement des banques 
pendant la periode de tirage et de remboursement des prets). 
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Comparatif entre credit acheteur et credit fournisseur 



Credit acheteur 

Credit fournisseur 

Definition 

Credit consenti par une banque 
(souvent dans le pays du vendeur) a 
un acheteur etranger ayant conclu 
avec un exportateur un contrat de 
fournitures de biens ou de services. 

Credit consenti par un exportateur 
a un acheteur etranger avec qui 
il a conclu un contrat commercial 
prevoyant des delais de reglement, 
la banque de I'exportateur peut 
escompter les creances que 
I'exportateur detient sur son 
acheteur etranger. 

Documents 

contractuels 

Deux contrats : un contrat 
commercial signe entre I'acheteur 
etranger et I'exportateur et un 
contrat financier (convention de 
credit) signe entre I'emprunteur (en 
general I'acheteur etranger, quelque 
fois un organisme d'etat ou une 
banque de son pays protocole) 
et le preteur (la banque). 

Un seul contrat : le contrat 
commercial signe entre I'exportateur 
et I’acheteur etranger stipulant 
notamment les modalites du credit 
(montant, echeance...). 

Reglement 

La banque regie I'exportateur au 
comptant pour le compte de 
I'acheteur aux livraisons ou au fur et 
a mesure de I'avancement du contrat 
commercial, (paiements progressifs), 
sur presentation des documents 
prevus au contrat financier. 

II permet a I'exportateur de faire 
escompter par la Banque les creances 
qu'il detient sur son acheteur et ainsi 
d'encaisser par avance les sommes 
dues a terme par I'acheteur. 
L'escompte n'est possible que des 
lors que I'acheteur se reconnaTt 
debiteur de I'exportateur. II s'agit 
d'un escompte avec recours. 

Montant 
du credit 

100 % de la part payable a terme 
sous deduction, en cas de credit 
beneficiant d'une assurance-credit, 
de la fraction du contrat 
correspondant aux prestations 
exclues de la garantie de I'assureur- 
credit. 

Credit determine de faqon, a etre 
equivalent a un paiement a vue une 
fois les traites escomptees. La somme 
des traites represente le prix du 
contrat majore des commissions 
d'assurance-credit et des agios 
bancaires. 

Credit a 
moyen terme 
(jusqu'a 7 ans) 

Convention de credit signee par 
I'emprunteur et la banque (associee 
eventuellement a d'autres banques 
preteuses) qui consent le credit a 
moyen terme et a long terme. 

Credit realise sous forme d'escompte 
par la banque. 

Duree 

minimum 

24 mols si credit « stabilise » 
sinon 12 voire 6 mols lorsque le 
credit est libre (pas d'intervention 
de I'litat exportateur. 

Plus de 18 mois en credit 
« stabilise », c'est-a-dire benbficiant 
du soutien financier du pays de 
I'exportateur (couverture du risque 
de taux d'interet). 
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Credit acheteur 

Credit fournisseur 

Polices 

beneficiant 

d'une 

assurance- 

credit 

Deux polices resultant de I'existence 
de deux contrats distincts 
comprenant : 

Police « risque de fabrication » ou 

d'interruption du marche 
comprenant le risque de non- 
utilisation du credit acheteur. Cette 
police est delivree a I'exportateur. Les 
primes sont a sa charge et peuvent 
etre incluses dans les prix techniques. 
Police liee a la convention de 
credit ou Police « risque de 
credit » delivree a la banque ; 
primes a la charge de I'emprunteur. 
Les primes sont reglees au comptant 
ou financees par augmentation du 
montant en principal du credit ou 
exceptionneliement par majoration 
du taux d'interet. 

Une seule police resultant de 
I'existence d'un seul contrat. 
Delivree a I'exportateur; les primes 
sont a sa charge. II peut les inclure 
dans son prix technique. 

Indemnisation 

maximale 

Indemnisation maximale : 

90 a 95 % en risque politique 
90 a 95 % en risque commercial 
selon les conditions particulieres 
de la police d' assurance-credit. 

Indemnisation maximale : 

90 a 95 % en risque politique 
90 a 95 % en risque commercial 
selon les conditions particulieres 
de la police d'assurance-credit. 

Cout des 
credits 

Taux libre sur les pays de la categorie 1 (c'est a dire les pays developpes ou pays 
moyennement avances. 

Taux du TICK ou (CCIR) pour les pays categorie 2 avec possibility de 
stabilisation du taux par I'Etat exportateur pour couvrir le risque de taux 
d'interet des banquiers preteurs. 

Primes 

d'assurance- 

credit 

Reglement des primes soit au 
comptant soit par majoration du 
principal soit exceptionneliement 
par majoration du taux d'interet. 

Elies font partie des frais financiers ; 
en general elles sont incorporees 
dans le prix du contrat. 

Paiements 

progressifs 

Les « credits acheteurs a paiement 
progressifs », c'est-a-dire avec 
paiements echelonnes en phase de 
fabrication ou d'expeditions sont 
relativement frequents. 

Les contrats assortis d'engagements 
progressifs de paiements sont rares. 




Les financements 
particuliers hors 
commerce courant 



Dans le cadre des echanges internationaux, les operateurs peuvent etre 
conduits a utiliser des montages financiers specifiques pour repondre 
aux contraintes de l'acheteur. Le manque de financement, l’absence de 
devises mais l’existence de matieres premieres commercialisables ou 
encore le cadre reglementaire local justifient la recherche de solutions 
financieres alternatives. 

Rappelons que les operations hors commerce courant concernent les 
ventes de biens d’equipement lourd, des usines ■< clefs en main » ou 
des projets de concession de services publics a des operateurs prives. 
Compte tenu du delai de rentabilisation de ces investissements, la 
duree des financements mis en place excede souvent 3, 5 voire 10 ans. 

Cinq families de financement sont identifiables : Le credit acheteur, le 
credit fournisseur et sa version plus complexe le forfaiting (deja evoques 
dans les fiches 42 et 43) puis le credit-bail international ou leasing, la 
compensation et le financement de projet, objet de cette fiche. 

Le credit-bail international ou leasing 
□ Definition 

Le credit-bail est une technique de credit dans laquelle le preteur (societe de credit- 
bail) propose a l’emprunteur la location d’un bien d’equipement ou d’un immeuble, 
assortie d’une promesse unilateral de vente, qui peut se denouer par le transfert de 
propriete a l’emprunteur. 


Avantages pour I'entreprise 
utilisatrice (I'exportateur) 

Avantages pour I'entreprise 
locataire 

Une formule souple 

Un bilan allege, car la socibte de leasing 
pale comptant le materiel d'ou un besoin 
en fonds de roulement reduit et une 
amelioration de la tresorerie 
Reduction du risque de change 
Un cout competitif grace a la baisse des 
taux d'interet 

Possibilite de financement jusqu'a 100 % (credit 
acheteur exige le plus souvent un acompte de 1 5 %) 
Financement des droits de douane. Dans certains 
pays, I'acquereur beneficie d'avantages fiscaux selon 
les pays (exoneration de TVA et des droits de douane) 
Deductibilite totale des loyers 
Rapidite et souplesse de mise en place 
Duree et loyers modulables 
Dans certains cas, on observe un double 
amortlssement comptable du materiel (chez la 
societe de leasing) et chez I'acquereur en fonctlon 
des dispositions fiscales locales 
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La compensation 
□ Definition 

La compensation est « line operation commerciale par laquelle le vendeur prend 
l’engagement de realiser dans le pays de son client, des achats, des transferts de 
services on toute autre operation cl’echange d’une vente qui n’est obtenue qu’a 
cette condition ». 


□ Les intervenants possibles 

Les operations de compensation peuvent concerner des accords prives interentre- 
prises ou des accords publics d’echange entre des Etats. Ce type d’operations necessite 
l’intervention : 

- d’entreprises (et/ou d’Etats) acheteurs et vendeurs ; 

- de banques ; 

- de societes de commerce international specialisees dans la compensation ; 

- de negotiants internationaux (traders). 



□ Formes usuelles de compensation 


Le troc 

II correspond a un echange direct et simultane de biens ou de services 
contre d'autres biens et services, sans la mediation de flux monetaire si le 
taux de compensation est de 100 %. 

Le contrat achat 

II est materialise par une convention par laquelle I'exportateur s'engage a 
acheter ou a faire acheter des produits de son client (ou d'un tiers accepte 
par lui) pour un montant correspondant a un pourcentage convenu du 
contrat d'exportation. II s'agit du montage le plus frequent. 
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La compensation 
anticipee 

II s'agit d'une operation d'achats dont la realisation precede celle 
d'exportations previsionnelles pour lesquelles une contrepartie est 
envisagee. Cette technique permet a un exportateur franqais, par exemple, 
d'ouvrir un compte temoin, ou compte d'evidence, auprds de la banque 
centrale du pays de son futur client. Tous les achats effectues par 
I'exportateur franqais sont enregistres et serviront lors d'une future vente 
a remplir les obligations de compensation. L’exportateur se constitue un 
avoir de compensation (enregistre dans un compte centralisateur) grace 
auquel il pourra couvrir une obligation de compensation suite a une vente. 

L'offset 

L'offset est une forme de compensation industrielle dans laquelle un pays 
importateur participe lui-meme a la production du bien qu'il acquerra 
ulterieurement. Cette compensation induit des operations de sous- 
traitance, de coproduction et de transferts de technologie que I'on 
regroupe sous ['appellation d'offset. 


Le financement de projet 
□ Definition 

II s’agit d’un montage novateur par lequel un grand contrat est finance par recours au 
financement dn marche. Une societe ad hoc est specialement creee pour le projet. 
Elle collecte les fonds empruntes pour financer l’investissement et done payer les 
fournisseurs et se charge de rembourser ulterieurement les banquiers preteurs grace 
aux benefices degages par l’exploitation de l'investissement. Base sur le financement 
d’actif, le financement de projet est adosse a la valeur/performance economique de 
l'actif et sans recours contre sur les actionnaires. Ce montage repose sur des evalua- 
tions techniques et economiques satisfaisantes et necessite une documentation finan- 
ciere complexe (contrat de pret, dispositif de suretes, audit, etude de faisabilite, 
evaluation de la performance de l’equipement a financer). Une modelisation des flux 
est necessairement elaboree qui integre plusieurs scenarios (evolution basse, moyenne 
ou haute des sources energetiques ou du cours du produit a fabriquer. . .). Les finance- 
ments de projet ont constitue une reponse au manque de fonds publics pour financer 
des projets d’infrastructure (ligne ferroviaire, autoroute...), plates-formes petrolieres 
ou centrales electriques... 



Principes de cotation 
de change 



Les operations de commerce international peuvent etre libellees dans 
des devises differentes de celle de l’acheteur ou du vendeur. Les pay- 
ments se font rarement au comptant mais souvent a une echeance plus 
ou moins grande. Acheteurs et vendeurs doivent maitriser les principes 
de cotation afin d’evaluer leurs recettes ou leurs depenses et utiliser 
a bon escient les differentes techniques de couverture du risque de 
change. 

□ Principes de cotation 

• Presentation des cours de change 

Dans la pratique une devise est caracterisee par un cours de change et un taux 
d'interet. Ce dernier sert de taux de reference pour les operations de pret ou 
d’emprunt en devises. A une date donnee, le cours et le taux du dollar americain se 
resument ainsi : 


Cours de change de EUR/USD 

Taux d'interet sur I'USD 

Cours d'achat 

Cours de vente 

Taux emprunteur (bid) 

Taux preteur (offer) 

1,3610 

1,3618 

5 'h % 

5 9 /,6 % 

Cours import 

Cours export 

Taux d'un placement 

Taux d'un emprunt 


Le cote gauche de la cotation est toujours inferieur au cote droit. 

Le cote gauche s’appelle le cours demande ou bid (prix auquel le coteur achete). 
Pour une entreprise qui demande le prix, il s’agit du cours export. 

Le cote droit s’appelle le cours offert ou ask (prix auquel le coteur vend). Pour une 
entreprise qui demande le prix, il s’agit du cours import. 

L’ecart entre les deux cotes s’appelle le spread. 11 varie en fonction de plusieurs 
parametres : 

- la nervosite du marche ; 

- le montant traite ; 

- le contexte economique sur la devise. 
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Notons qu’une operation de change comptant correspond a : 

Un engagement du vendeur a mettre a disposition de l'acheteur, generalement 
dans un delai de 2 jours ouvres, chez une banque a l’etranger (une banque corres- 
pondante) une certaine somme en cornpte en monnaie etrangere. 

Un engagement de l’acheteur de regler dans le meme delai, soit en monnaie 
nationale, soit en une autre monnaie (selon le meme mecanisme de la banque 
correspondante) . 

Si une entreprise importe pour 100 000 USD, cela represente 100 000 / 1,3610 = 
73 475,38 EUR. 

Si une entreprise exporte pour 100 000 USD, cela equivaut 100 000 / 1,3618 = 
73 432,22 EUR. 

A ces valeurs, il faut tenir compte de la commission de change qui diminue les 
recettes a l’export et qui augmente le cout d’achat a l’import. 

Parallelement, si un exportateur sollicite une avance en devises (USD), la banque 
pratiquera un taux d'interet de 5 9 /i6 % soit 5,5625 % ; par contre un placement 
d’USD ne serait remunere qu’a 5 V 2 %. 

• Le cout net d’une importation et la recette nette d’une exportation 

Les banques peryoivent des commissions de change ainsi que des commissions de 
transfert lorsque les fonds doivent etre envoyes a l’etranger. 

Les commissions reduisent la recette export et majorent le decaissement import. 

• Une operation de change : un couple de devises 

Une operation de change porte done toujours sur un couple de devises : EUR/ 
CHF, EUR/CAD ou EUR/USD et le sens de l’operation s’applique a la devise princi- 
pale, e’est-a-dire la premiere devise du couple, appele devise de base. Dans le cas 
present, il s’agit de l’euro. La seconde devise du couple s’appelle devise de contre- 
valeur. 

EUR/AUD signihe que le cours represente la valeur d’un EUR en AUD (on dira Euro 
contre Dollar Australien). 

USD/GBP signihe que le cours represente la valeur d’un USD en GBP (on dira Dollar 
contre Livre Anglaise). 

Un cours d’EUR/AUD a 1,6575 signihe 1 EUR = 6,575 USD. 

Le cours d’un couple de devise represente done toujours la contre-valeur en devise 
secondaire d’une unite de la devise principale. 

En general, les devises sont toujours cotees contre le dollar americain (Dollar). Si l’on 
veut par exemple donner une cotation de AUD/ CHF, on se servira des prix en AUD/ 
USD et USD/CHF pour en deduire le prix. 

• Exemple de calcul de cours croises : Calcul d’un CHF/JPY. 

Supposons que nous soyons une banque et qu’un client nous demande un prix de 
CHF/JPY au comptant. 

Ce prix ne se trouve pas spontanement, il faut done passer par l’USD. 

Sur le marche des changes, les cours de ces devises contre USD sont : 

USD/CHF = 1,1249/51 note aussi 1,1249-1,1251 CHF. 

USD/JPY = 116,51/54 note aussi 116,51 - 116,54 JPY 
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Calculons le cours d’achat, c’est-a-dire le cours de gauche 

Ainsi vendre le CHF contre l’USD, cela revient a acheter de l’USD contre du CHF a 
1,1251 tandis qu’acheter du JPY contre de l’USD, c’est vendre de l'USD contre JPY 
a 116,51. 

La premiere transaction a ete faite sur le cours de droite et la deuxieme sur le cours 
de gauche. 

Ces 2 cours signifient que 116,51 JPY valent 1,1251 CHF (= 1 USD). 

Done 1 CHF = 116,51 / 1,1251 JPY = 103,55 (il s’agit du cours d’achat, c’est- 
a-dire du cours de gauche). 

Calculons le cours de vente, c’est-a-dire le cours de droite 

Rappelons que : 

Sur le marche des changes, les cours de ces devises contre USD sont : 

USD/CHF = 1,1249/51 note aussi 1,1249 - 1,1251 CHF. 

USD/JPY = 116,51/54 note aussi 116,51 - 116,54 JPY. 

Acheter le CHF contre de l’USD est equivalent a vendre de l’USD contre du CHF a 
1,1249 tandis que vendre du JPY contre de l’USD signihe acheter de l’USD contre du 
JPY a 116,54. 

La premiere transaction a ete faite sur le cours de gauche et la deuxieme sur le cours 
de droite. 

Ces 2 cours signifient que 116,54 JPY valent 1,1249 CHF (= 1 USD). 

Done 1 CHF = 116,54 / 1,1249 JPY = 103,60 

Le cours CHF/JPY = 103,55 - 103,60 ou encore 103,55/60 


Le marche a terme 
□ Definition 

Le marche des changes a terme, ( fonvard market) est un marche ou les devises 
s’echangent a un cours determine immediatement, mais pour une livraison a une 
date future predeterminee. Ce marche peut etre utile pour un exportateur qui va 
recevoir des devises a une echeance donnee et qui souhaite des maintenant figer son 
cours de change afin de se garantir le produit en euros ou en dollars de son expor- 
tation. On peut bien evidemment appliquer le meme raisonnement a un importateur 
qui veut arreter d’avance le cout de son approvisionnement. 

Le cours determine, appele « cours a terme », resulte d’une operation de change au 
comptant et de deux operations paralleles de pret et d’emprunt. Cette operation est 
« irreversible », il s’agit d’un engagement ferme sur le montant, la duree, le taux. Si 
l'operateur ne livre pas les devises (cas d’une exportation) ou ne prend pas livraison 
des devises (cas d’une importation), il devra payer une penalite a la contrepartie 
bancaire. 
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□ Les contrats 

Les contrats a terme resultent d’un accord entre une banque et une entreprise pour 
l'achat ou la vente a l’echeance d’un montant de devises, a un taux fixe et a une 
echeance determinee. 

Un exportateur qui va recevoir des devises dans trois mois, peut effectuer une 
operation de vente de devises a terme a trois mois. 

Un importateur qui doit regler une facture en devises dans six mois pourra quant 
a lui, en fonction de son evaluation du risque de change, engager une operation 
d’achat de devises a six mois. 

Le calcul des cours a terme est obtenu par une formule mathematique qui tient 
compte : 

- du cours de change comptant ; 

- du differential entre le taux d’interet de la devise et le taux de l’Euribor ; 

- et du facteur temps. 


♦ Exemple de cotation : 

Une banque fournit les indications financieres suivantes. 
Cours comptant 1 EUR= 1,3789 - 1,3800 USD. 


Cours a terme 

1 mois 

2 mois 

3 mois 

6 mois 

1 EUR en USD 

1,3785 

1,3771 

1,3754 

1,3708 


On dit que l’euro est en deport par rapport au dollar, cela signifie qu’il perd de la 
valeur par rapport au dollar. On aurait pu dire l’euro est en deport de 15 points 
(1,3785-1,3800) a 1 mois par rapport au dollar ; 29 points a 2 mois, 46 points a 
3 mois... (cours a terme- cours spot). 

Un exportateur vient de facturer un client 138 000 USD payables a 90 jours. 

Sur la base du cours spot (dont il ne peut pas beneficier car il recevra les dollars dans 
90 jours !), La creance vaut 100 000 EUR. 

Si l’exportateur prend une couverture a terme, la banque s’engage a lui reprendre les 
dollars sur la base (1 EUR=1,3754 USD) soit 100 334,44 EUR (hors commissions de 
change qui reduit la recette de l’exportateur) quel que soit le cours reel dans 90 jours. 
L’entreprise choisira de se couvrir en fonction de son anticipation propre sur la 
devise. 




Notion de risque 
de change 



Les entreprises sont confrontees au risque de change des qu’elles 
effectuent soit des operations commerciales avec (etranger, importa- 
tions et exportations, soit des operations financieres, transferts de 
fonds, Dans certains pays, les operateurs importateurs ou exportateurs 
sont soumis a des reglementations des changes plus ou moins contrai- 
gnantes qui peuvent limiter les possibilites de choix de devises dans 
les contrats commerciaux. 

Les entreprises utilisent generalement les banques pour couvrir le 
risque de change, meme si certains assureurs tels que Coface offrent 
des produits attractifs ou cibles. 


La mesure du risque de change 
□ Exemples introductifs 

• Operation export 

Une cooperative vend 750 hectolitres de concentre de jus de pommes a 143 USD 
FOB Le Havre le conteneur de 100 litres a un client americain. La marchandise est 
payable a 180 jours. Le jour de la vente le dollar americain cotait 1 EUR = 1,30 USD 
sur le marche au comptant. Le jour du reglement, l’USD cote 1 EUR = 1,43 USD. 
On s’apergoit que si l’entreprise avait encaisse comptant sa vente, elle aurait regu 
(750 x 143 USD / 1,30 EUR) soit 82 500 EUR. 

En accordant un delai de reglement de six mois, compte tenu de la baisse du dollar, 
elle va recevoir (750 x 143 USD /1,43 EUR) soit 75 000 EUR. On constate un man- 
que a gagner de 7 500 EUR. 

• Operation import 

D’autre part, cette entreprise importe du Canada du materiel de manutention pour 
(exploitation agricole. 

Montant de (importation 604 800 CAD, au moment de la facturation, le CAD cotait 
1 EUR = 1,68 CAD. Le fournisseur canadien a accorde un delai de reglement a son 
client de 90 jours. Lors de son reglement, le CAD cote 1 EUR = 1,60 CAD, (importa- 
teur va done decaisser (604 800 CAD/1, 60) soit 378 000 EUR. Or, si (acheteur avait 
regie immediatement, il n’aurait paye que (604 800 CAD /1,68 EUR) soit 360 000 EUR. 
On constate une perte de change de 18 000 EUR. 
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La naissance du risque de change 
□ La position de change 

La notion de risque de change est fortement liee a la notion de position de change. 
Elle correspond a la difference entre les devises possedees (ou a recevoir) et les 
devises dues (ou a livrer). Ainsi si les dettes l’emportent sur les creances, on clit que 
la position est courte (short), a (inverse on dira que la position est longue (long). 


□ Risque de change et exportations 

Lorsqu’un exportateur fait des propositions de prix ou presente un devis libelle en 
devises etrangeres, il se trouve en risque aleatoire de change car il ne sait pas si un 
contrat commercial va naitre suite a cette proposition. Il en est de meme lorsque 
l’entreprise pratique la vente a (export sur catalogue, elle se trouve en risque alea- 
toire de change tout au long de (annee. 

Apres la phase d’offre et de negotiation, en cas d’accord, un contrat commercial est 
signe entre les deux parties. A partir de ce moment, (exportateur se trouve en risque 
economique de change. Soit, il ne se protege pas du risque de variation de change. 
La perte eventuelle de change peut remettre en cause la profitabilite voire (equilibre 
financier de (operation commerciale. 


□ Risque de change et importations 

Lorsqu’une entreprise importe des produits semi-ouvres ou des matieres premieres, 
libelles en devises, elle doit gerer son risque de change entre la date de facturation 
et la date de reglement. Si les produits importes rentrent dans la production de pro- 
duits finis, destines, par exemple, a (exportation, une mauvaise gestion du risque de 
change import peut provoquer une augmentation du cout de revient et done une 
perte de competitivite a (export. 


□ Le choix de la monnaie de facturation 

La monnaie de facturation est la devise dans laquelle sera libelle le contrat d’achat ou 
de vente. Les parties au contrat, qui ont la liberte de choisir cette monnaie de factu- 
ration, peuvent choisir une devise plutot qu’une autre afin de minimiser le risque de 
change. De nombreux parametres peuvent influencer le choix de la devise durant la 
negotiation commerciale tels que : 

- monnaie de reference de (acheteur compte tenu de la relation entre sa devise 
locale et le dollar par exemple ; 

- devise des recettes export de (acheteur ; 
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- financement en devises possible a des conditions plus avantageuses ; 

- monnaie de reference des achats du vendeur (ou des intrants...). Ainsi des expor- 
tateurs frangais qui ont des couts de production ou des couts d'achat en USD 
pourront preferer facturer en USD plutot qu’en euros. 


Les avantages et inconvenients de la facturation en euros et en devises etrangeres. 



Facturation en monnaie 
nationale 

Facturation en devises 
etrangeres 

Avantages 

Le risque de change est inexistant : 
le vendeur connait le montant exact 
de I’encaissement des la conclusion 
du contrat. 

La facturation en monnaie nationale 
offre des facilites au niveau 
comptable. 

Les operations avec I'etranger sont 
comptabilisees comme des 
operations nationals. L'entreprise 
peut eviter une reduction potentielle 
de sa marge beneficiaire suite a une 
Evolution defavorable des cours de 
change. 

L'acheteur peut comparer plus 
aisement les prix entre plusieurs 
offres. 

Dans certains devises, des 
financements sont possibles a des 
taux attractifs (actuellement le JPY 
et le CHF). 

La facturation en devises donne une 
image de professionnalisme. 

La concession d'une facturation en 
devises peut donner la possibility de 
negocier d'autres aspects financiers 
importants du contrat (comme, 
par exemple, la loi et le tribunal 
competent en cas de litige). 
L'entreprise exportatrice peut esperer 
une evolution favorable des devises. 

Inconvenients 

II y a transfert du risque de change 
sur I'acheteur, element qui peut 
bouleverser le rapport de force dans 
la negociation. La negociation peut 
s'averer difficile sur d'autres aspects 
du contrat. 

Le vendeur peut subir une perte 
potentielle liee a une evolution 
favorable de la monnaie etrangere 
s'il I'avait choisie comme monnaie 
de facturation. 

Une tarification en monnaie 
nationale est souvent accompagnee 
de clauses d'indexation rendant la 
protection illusoire. 

Une politique de gestion du risque 
de change devra etre mise en place. 
La facturation en devises apporte des 
lourdeurs comptables, les comptes 
clients se presentant en devises. 

La marge commerciale nette peut 
se reduire suite a une variation des 
cours de change defavorable ou 
encore au cout de la protection 
de change. 




La gestion du risque 
de change a I’export par 
les techniques bancaires 



Les entreprises sont confrontees au risque de change des qu’elles 
effectuent soit des operations commerciales avec l’etranger, importa- 
tions et exportations, soit des operations financieres, transferts de 
fonds, Dans certains pays, les operateurs importateurs ou exportateurs 
sont soumis a des reglementations des changes plus ou moins contrai- 
gnantes qui peuvent limiter les possibilites de choix de devises dans 
les contrats commerciaux. 

Les entreprises peuvent gerer en interne le risque de change. Cependant, 
elles sont de plus en plus nombreuses a utiliser les produits proposes 
par les banques ou moins frequemment les techniques d’assurance pro- 
posees par les assureurs credit. Le risque de change peut etre incertain 
(periode d’offre) ou certain (contrat commercial accepte et entree en 
vigueur du contrat). Certaines techniques sont adaptees a toutes les 
situations d’autres ne sont utilisables que si le risque de change est 
certain. 


La gestion interne du risque de change 

Preambule : une des premieres techniques consiste a n’accepter de facturer ou d’etre 
facture que dans sa monnaie nationale. Les entreprises americaines fonctionnent 
generalement selon ce schema. Elies imposent souvent la facturation en USD. 

Nous allons presenter les techniques les plus courantes : 

- la clause de change contractuelle ; 

- le netting ou compensation multilaterale des creances et des dettes en devises 
etrangeres ; 

- le termaillage ; 

- la compensation des flux ; 

- les swaps en devises. 


Typologie 

Definition 

La clause 
de change 
contractuelle 

Cette clause consiste a indiquer dans le contrat un cours de conversion 
de reference afin qu'en cas devolution defavorables des cours de change, 
le vendeur puisse preserver sa marge. Generalement cette clause, assez 
difficile a negocier, indique un tunnel materialise par deux bornes autour 
d'un cours pivot. A chaque bcheance, le prix du contrat est revu si le cours 
de change effectif se situe en dehors des bornes 
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Typologie 

Definition 

Le netting 

C'est une pratique courante dans les grands groupes internationalisms qui 
permet de reduire le nombre et le montant des transferts entre la societe 
mere et les filiales. Cette technique diminue le niveau de risque de change, 
le cout des couvertures de change et des commissions bancaires de change 
et de transfert 


Le termaillage consiste a accelerer ou retarder les encaissements ou les 
decaissements des devises etrangeres selon revolution anticipee de ces 
devises. Cette technique vise done a faire varier les termes des paiements 
afin de profiter de revolution favorable des cours 


Evolution de la devise 

Situation d'exportation 

Le termaillage 

Devise etrangere s'apprecie 

Accelerer le paiement quitte a 
accorder un escompte pour 
paiement anticipe 


Devise etrangere se deprdcie 

Encaisser la recette en devises et 
la placer sur un compte en devises 
en attendant une revalorisation de 
la devise si elle est esperee a court 
terme 

La compensation 
des flux 

Elle est possible que si I'entreprise realise des operations d'exportation 
et d'importation. Elle regoit d'une part des flux en devises et procede 
a des transferts dans les memes devises. La coincidence des dchdances 
et des montants etant impossible, I'entreprise peut parvenir par le biais 
de compte centralisateur en devises etrangeres minimiser son besoin de 
couverture. Elle couvre que le diffe rentiel entre les encaissements et 
les decaissements en devises. Cette pratique est assez limitee car tres 
contraignante 

Les swaps 
de devises 

On nomme swap I'echange, entre deux entreprises, de deux prets exprimes 
dans des devises differentes. L'operation permet de fermer la position 
de change de chaque protagoniste dans la devise de I'autre. Ceci annule 
le risque de change. A I'echeance du pret, I'une des deux parties verse 
a I'autre le diffe rentiel d’interet. Cette technique est recommandee dans 
les echanges entre une societe mere et ses filiales 


La couverture du risque de change par les techniques bancaires 

On se limitera aux produits suivants : couverture a terme, avance en devises et l’option 
de change. 

□ Les couvertures a terme 

La couverture sur le marche a terme est une des techniques les plus utilisee par les 
entreprises etant donnee sa simplicite d’emploi. La couverture a terme se fonde sur 
un echange d’une devise contre une autre, sur la base d’un cours comptant fixe avec 
livraison reciproque a une date convenue. 
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• Principes 

Le change a terme permet de fixer aujourd’hui un cours de vente de devises pour 
une echeance future. L’exportateur, pour se couvrir contre le risque de change lie a 
la depreciation eventuelle d’une devise, vend a terme a sa banque le montant des 
devises de sa creance. II « bloque » ainsi de faqon precise le montant en monnaie 
nationale qu'il recevra a l’echeance. 


Atouts et limites du change a terme 


Avantages 


Inconvenients 


Le cours est garanti et connu des la couverture. 
Cette technique ne necessite aucun suivi 
administratif. Elle est souple d'utilisation 
(echeance sur mesure, couverture pour de 
nombreuses monnaies). 


Cette technique est peu adaptee aux risques 
potentiels en raison du caractere irrevocable de 
i'engagement, meme si I'exportateur peut 
proroger sa position. 

Le client etranger doit etre ponctuel dans son 
reglement afin que ce dernier puisse permettre 
de rembourser la banque preteuse II est 
prudent d'anticiper un delai supplementaire. 
Le cours garanti n'est pas negociable. 

II est impossible de profiter d'une evolution 
favorable des cours de la devise sauf a utiliser 
le change a terme avec interessement. 


• Change a terme et refinancement 

L’exportateur recherche non seulement a couvrir son risque de change mais aussi a 
se refinancer. En effet, ayant accorde un credit a son client, on parle de credit four- 
nisseur, l’exportateur souhaite obtenir de son banquier une facilite de tresorerie pour 
faire face a ses depenses et a ses dettes en attendant l’echeance de sa creance export. 
Les banques peuvent proposer d’escompter la creance export. 11 s’agit d’une mobili- 
sation de creance nee sur a l’etranger (MCNE). Lorsque la creance est en devises, 
l’escompte sera realise sur la base d’une valeur future etablie a partir d’une couver- 
ture a terme. 


□ Les avarices en devises 

• Principes 

11 s’agit d’un pret en devises accorde par une banque a un client exportateur pour 
couvrir une creance dont l’echeance est plus ou moins proche. En empruntant, 
I'exportateur obtient une source de financement et s’il convertit les devises obtenues 
en euros, il annule le risque de change. Generalement le pret en devises est destine 
a obtenir des euros et ameliorer la tresorerie de l’entreprise. 

A l’echeance du pret, I’exportateur rembourse la banque du nominal de l’emprunt 
majore des interets calcules sur la base du taux d'interet sur la devise (par exemple 
Libor, USD, 3 mois). 

L’avance en devises sera d’autant plus interessante que le taux d'interet de la devise 
concernee est proche voire inferieur au taux du credit dans sa monnaie nationale. 



Partie 2 : Gestion des operations d’import-export 


207 


Fiche 47 


• Deux possibilities : 

L'entreprise emprunte le montant exact de la creance export, elle devra a echeance 
rembourser le capital majore des interets. Ces derniers pourraient etre couverts par un 
achat a terme pour couvrir le risque de change sur les interets. Le capital emprunte est 
par ailleurs rembourse par le reglement du nominal de la facture par le client etranger. 
L'autre solution consiste a emprunter un montant legerement inferieur a la facture ahn 
que le montant emprunte majore des interets corresponde au reglement futur du client 
etranger. Cette solution a l’avantage de supprimer le risque de change sur les interets. 
La decision de recourir aux avances en devises depend de l'etat de la tresorerie de 
l’entreprise et du differentiel de taux d’interet entre les financements en monnaie et 
ceux dans la devise etrangere. 


• Atouts et limites de I’avance en devises 


Avantages 

Inconvenients 

Technique tres simple qui ne necessite aucun 
suivi par l’entreprise 
Possibilite d’obtenir une ADE pour des 
montants faibles ou importants en fonction des 
lignes de credit negociees avec la Banque. 

Si le taux de I’euro-devise est inferieur au taux 
de I’euribor, I’ADE devient encore plus 
favorable 

La gestion du risque de change peut se faire 
operation apres operation 

L’echeance de la creance doit etre connue, car 
celle du pret sera souvent alignee sur cette 
derniere. Cependant en fonction de la 
solvability de l’entreprise, les lignes d’ADE 
peuvent etre tres reduites ou au contraire 
prorogee en fonction des besoins de 
I’exportateur 

Cette technique n’est pas adaptee a la 
couverture du risque de change potentiel en 
periode d’offre mais concerne les operations 
certaines 

L’exportateur ne pourra pas beneficier d’une 
evolution favorable du cours de la devise entre 
I’ADE et le reglement du client etranger 


□ Les options de change 

Les techniques precedentes sont bien adaptees a la couverture d’un risque de change 
certain, c’est-a-dire lorsque la realisation de (operation commerciale est sure. Cette 
situation n’est pas toujours le cas. Ainsi (operation est incertaine dans le cas des 
appels d’offres ou des ventes en devises « sur prix catalogue avec une validite de 
plusieurs mois ». D’autre part, les techniques precedemment evoquees offrent peu 
de possibility de beneficier d’une evolution favorable de la devise entre le moment 
de la facturation et le paiement. Les options de change repondent a deux objectifs : 

- prohter d’une evolution favorable du marche des changes ; 

- couvrir un risque de change certain ou incertain. 

• Definition 

L’option de change est un instrument de couverture du risque de change qui donne 
droit a son acquereur de prendre livraison ou de livrer une devise a un cours et a (ou 
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jusqu’a) une echeance convenue, en lui laissant le choix de realiser ou non la tran- 
saction precedemment definie. 

Ainsi l'acheteur dune option de vente de devises acquiert le droit — et non l’obli- 
gation — de vendre un certain montant de devises. 

Par ailleurs, l'acheteur d’une option d’achat de devises acquiert le droit - et non 
(obligation - d’acheter un certain montant de devises a un prix fixe des l’origine 
(appele prix d’exercice), jusqu’a, ou a, une certaine echeance (appelee date d’exer- 
cice). Comrne dans le cas d’une option de vente, cours et echeance sont fixes 
prealablement. 

Le detenteur d’une option peut done decider librement de l’exercer, e’est-a-dire 
d’acheter ou de vendre la devise au prix d’exercice. Mais il peut egalement renoncer 
a utiliser ce droit si le cours qu’il peut obtenir sur le marche des changes est plus 
avantageux pour lui. 

• Deroulement de I’option 

L’option de change permet done a son detenteur de couvrir son risque de change 
tout en preservant la possibilite de realiser un gain de change dans le cas d’une evo- 
lution favorable du cours de la devise. 

En contrepartie du service et des risques encourus par le vendeur de l’option (gene- 
ralement un banquier), une prime, plus ou moins importante suivant les situations 
(devises, durees de couverture, cours garantis), est demandee a l’acheteur de 
(option. Le risque de l’acheteur d’options est ainsi limite au montant de cette prime. 
Le denouement d’une option peut se faire selon trois voies : 

- il y a abandon de (option si l’acheteur d’option trouve avantage a acheter (ou a 
vendre) ses devises sur le marche des changes ; 

- il y aura exercice de l’option dans le cas contraire ; 

- enfin, il y a revente de (option lorsque celle-ci a encore une valeur positive et que 
(entreprise n’a pas realise son operation commerciale et n’a plus besoin de l’option. 


Option europeenne ou americaine 


Option europeenne 
et option americaine 


Dans le cas d’une option europeenne, (exercice de (option ne peut se 
faire qu'a (bcheance, tandis que dans le cas d’une option americaine, 
(option peut etre exercee pendant toute la duree de vie du contrat 
jusqu'a son echeance. Toutes autres choses restantes egales, la prime 
d’une option americaine sera plus elevee que la prime d’une option 
europeenne. 


Option d'achat ou 
option de vente 


Pour un couple de devises fixe, il existe deux categories d'options : 
(option d'achat (call) de cette devise, qui protege l'acheteur de 
(option de (appreciation de la devise dans laquelle il a ete facture. 
Elle correspond au besoin d'un importateur qui veut se proteger 
d'une hausse de la devise de facturation. Ainsi (importateur achete 
une option selon le libelle suivant : achat d'un put monnaie locale 
(ex EUR)/call devise etrangere de facturation (ex USD), prix 
d'exercice, echeance et type (option europeenne ou americaine). 

Un exportateur achete un call EUR/ put USD. 
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• L’exercice de I’option 

Un exportateur achete, quant a lui, une option de vente de devises pour se prote- 
ger contre une baisse de la devise dans laquelle il a facture son client etranger. Si le 
cours a effectivement fortement baisse et est en dega de celui du prix d’exercice de 
l’option, l’entreprise a interet a exercer celle-ci. A (inverse, si le cours a fortement 
augmente (donnant une variation superieure au prix de l'option), l’entreprise a inte- 
ret a abandonner l’option et a changer les devises sur le marche au comptant. 

Un importateur, qui veut se proteger d’une hausse de la devise dans laquelle il est 
facture, achete une option d’achat de devises. Si le cours de la devise a effectivement 
fortement augmente et est au-dessus du prix d’exercice de l’option, l’entreprise a 
interet a exercer celle-ci. A l’inverse, si le cours a fortement diminue (donnant une 
variation superieure au prix de l’option), l’entreprise a interet a abandonner celle-ci. 

La fixation du prix d’exercice 

Le choix du prix d’exercice est laisse a l’initiative de l’acheteur qui le propose au ven- 
deur. Ce prix d’exercice ou strike price sera le cours auquel s’echangeront les devises 
en cas d’exercice de l’option. 

• Le prix d’exercice peut etre a la monnaie, lorsqu’il est choisi egal au cours comp- 
tant (option americaine) ou au cours a terme en option europeenne. 

• Le prix d’exercice est dans la monnaie, si le cours choisit est plus favorable pour 
l’acheteur d’option. Dans ce cas la prime devient de plus en plus elevee. 

• Le prix d’exercice est en dehors de la monnaie, si le cours choisit est moins favo- 
rable pour l’acheteur d’option. Dans ce cas la prime devient de plus en plus faible. 


• Avantages et inconvenients des options 


Avantages 

Inconvenients 

Adaptee a la couverture des risques certains 
mais egalement et surtout aux risques 
incertains. 

En cas d'acceptation de i'offre, cette technique 
permet de profiter d'une evolution favorable de 
la devise etrangere. 

Possibility de revente de l'option dans le cas ou 
le contrat n'est pas signe. 

Pas d'impact bilanciel pour I'exportateur. 

Le cout de la prime parfois eleve. 

Assez technique. Necessite un suivi du tresorier. 
Montant minimal de (operation (au moins 
100 000 USD). 

Ne constitue pas une source de financement. 


• Synthese sur les couvertures bancaires 


Types d'operation 

Avances en devises 

Change a terme/ CATI 
change a terme avec 
interessement 

Option de change 

A I'exportation 

ADE 

Vente a terme de devises 
contre monnaie locale 

Achat d'une option 
d'achat EUR contre USD 




fiett® 


La gestion du risque 
de change a I’export par 
les techniques d’assurance 



Les assureurs proposent une panoplie de produits d’assurance pour 
couvrir le risque de change sur contrat de commerce courant et sur 
contrat de biens d’equipements legers ou lourds. 

Simples d’utilisation et adaptees aussi bien a des PME qu’a des grandes 
entreprises, certaines polices sont delivrees pour le compte de l'Etat. 
On distingue les polices qui garantissent un cours et indemnisent 
uniquement en cas de perte des polices qui proposent un cours de 
reference avec participation aux benefices en cas devolution favorable 
de la devise etrangere. Les assureurs proposent souvent des couvertures 
pour les flux export et parfois aussi pour les flux import. 


L’offre Coface 

□ Couverture en periode de negotiation 

L’assurance change negociation et l’assurance change negociation avec interes- 
sement sont des polices adaptees a la negociation des contrats et done au risque de 
change incertain. 

A l’initiative des pouvoirs publics, elles ont ete mises en place pour couvrir le risque 
de change des exportateurs de grands contrats d’equipement. 

Le principe ressemble a une couverture a terme, un cours de change de reference est 
garanti, il sera ensuite applique pour la periode de remboursement de l’acheteur. 
Toutes les polices supposent le paiement d’une prime d’assurance qui se decompose 
en deux parties : une prime de mise en place et une prime de succes (dans le cas ou 
l’entreprise emporte le contrat au terme de la negociation). 

L’assurance change negociation ne permet pas la renegociation du cours garanti 
tandis que la version avec interessement autorise l’exportateur a changer de cours de 
reference si revolution de la devise etrangere lui est favorable. 

Coface propose aussi une police CIME (pour les exportateurs de flux dans 6 devises 
differentes.) Contre le paiement d’une prime, l’exportateur beneficie d’un cours de 
change sur une periode donnee pour un montant de CA en devises negocie d’avance. 
Cette police prevoit plusieurs niveaux d'interessement en cas devolution favorable 
de la devise etrangere. 
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□ L’assurance change negociation 

• Typologie des produits 

Un produit adapte declinable en deux versions : 

- l’assurance change negociation avec une couverture a hauteur de 100 % cle la 
perte de change ; 

- l’assurance change negociation avec interessement qui permet, en outre, de bene- 
hcier de 50 % ou 70 % de la hausse pendant la negociation commerciale. Le taux 
d’interessement est fixe des la souscription de la garantie. 

• Prime 

La prime varie en fonction de la duree de negociation, de la devise garantie, du choix 
ou non d’un interessement. 

- une partie est pergue des la fixation du cours garanti (remboursable partiellement 
en cas d’echec de vos negociations) ; 

- le solde de la prime n’est payable que si le contrat commercial est signe ; 

- un minimum de prime de 150 EUR est applique pour toutes les garanties. 

• Exemple : 

Une societe a repondu a un appel d’offres et se trouve engagee dans une offre pour 
2 millions de dollars americains sur 6 mois, duree de la validite de l'offre. 

Montant garanti de l’offre : USD 200 000 
Duree des negociations : 6 mois 
Cours garanti : EUR 1 = 1,25 USD 


Cas 1 - Version Negociation 


Hypothese 1 : Cours de liquidation a 
I'echeance de paiement : 1 EUR = 1,29 USD 

Hypothese 2 : Cours de liquidation a 
I'echeance de paiement : 1 EUR = 1,22 USD 

Perte indemnisee par Coface : EUR 49 610 

Gain de change reverse a Coface : EUR 39 340 


Pour une prime totale d’EUR 2 500 environ selon le bareme de l’assureur. 


Cas 2 - Version Negociation avec interessement a 50 % 

La devise s’est appreciee contre l’euro pendant la periode de negociation et l’entreprise 
a opte a la signature du contrat d’assurance change pour un interessement cle 50 %. 


Cours a la date de revision : EUR 1 = USD 1 ,23 
Nouveau cours garanti : EUR 1 = USD 1,24 
Hypothese 1 : Cours de liquidation a 
I'echeance de paiement : 1 EUR = USD 1,29 

Hypothese 2 : Cours de liquidation a 
I'echeance de paiement : 1 EUR = USD 1,22 
Gain de change : EUR 2 644 

Perte indemnisee par Coface : EUR 6 252 

Gain de change reverse a Coface : EUR 1 322 
car I'interessement est egal a 50 % 


Pour une prime totale d’EUR 3 500 environ selon le bareme de l’assureur. 
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□ L’assurance change contrat 

Descriptif : L’ensemble des echeances du contrat d’exportation sont couvertes a 
hauteur de 100 % de la perte de change. 

Prime : Elle varie en fonction du delai necessaire a la conclusion et /ou l’entree en 
vigueur du contrat et de la devise. 

Elle est payee en totalite lors de la fixation du cours garanti. Un minimum de prime 
de 150 EUR est applique. 



Les techniques de 
paiement a I’import 



Les importateurs sont soucieux dans un premier temps d’obtenir la 
marchandise qu’ils ont commandee, la realisation dn contrat commer- 
cial en termes de delai et de performance. Les fournisseurs sont en 
premier lieu preoccupes par le reglement de la marchandise. Peuvent- 
ils faire confiance a leurs acheteurs qui se situent parfois a plusieurs 
dizaines de milliers de kilometres et qu’ils connaissent uniquement 
dans de nombreux cas que par telephone, par fax, par mail voire par 
visioconference . 

A l'import, conime a l’export (>• hche 34), 11 existe deux families de 
techniques de paiement : 

• l’encaissement simple : marchandises contre paiement ; 

• l’encaissement documentaire : documents representatifs de la 
marchandise contre paiement. Les documents transitent par les ban- 
ques qui les controlent. 

Le fournisseur etranger accepte de travailler en encaissement simple 
qu’avec les clients reguliers presentant une bonne solvability dans des 
pays a faible risque politique. 

Par contre si l’importateur ne presente pas des garanties de solvability, 
le fournisseur etranger va negocier des techniques documentaires plus 
ou moins strictes. 

Pour se securiser, le fournisseur peut aussi recourir a l’assurance-credit 
et a l’affacturage lorsqu’ils existent dans son pays. 

Trois techniques documentaires sont envisageables a l’import : 

- La remise documentaire ; 

- le credit documentaire ; 

- la lettre de credit stand-by. 
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Le paiement d’avance 

Si cette technique presente de nombreux avantages pour le vendeur (> fiche 34), 

elle presente de nombreux inconvenients pour l'acheteur. L’acheteur supporte tous 

les risques : 

- non-livraison ; 

- retard de livraison ; 

- non-conformite des marchandises ; 

- faillite du fournisseur ; 

- delai de livraison souvent decompte a partir de la reception des fonds par le four- 
nisseur. Si la fabrication necessite un delai important, l'acheteur supporte sur le 
plan financier une avance de tresorerie couvrant le delai de fabrication et le delai 
d’acheminement. 


Le paiement apres expedition ou open account 

Si cette technique evoquee dans la fiche 34 met le fournisseur en risque de non- 
payment, elle offre de nombreux avantages pour l’importateur. La marchandise est 

reglee apres expedition a x jours date de facture ou date de document de transport. 

Selon l’incoterm utilise (excepte EXW), l’acheteur essaiera de negocier un delai de 

paiement decompte a partir : 

- de la remise de la marchandise au transitaire (date de l’attestation de prise en 
charge - APC ou FCR en anglais) ; 

- de la date du document de transport (CMR, LTA ou connaissement selon mode de 
transport) ; 

Les avantages pour l’acheteur sont nombreux : 

- obtention d’une facilite de tresorerie ; 

- possibility de verifier l’etat de la marchandise et le serieux du fournisseur avant de 
payer ; 

- negociation possible si la marchandise n’est pas conforme ou si le contrat n’a pas 
ete respecte par le fournisseur. 


La remise documentaire 

La remise documentaire import est une procedure de recouvrement dans laquelle 
la banque du fournisseur etranger a mandat de transmettre les documents a une 
banque correspondante pour en obtenir le paiement. Le vendeur fait etablir 
generalement les documents de transport a l’ordre d’une banque dans le pays de 
l’importateur. Cette banque doit remettre les documents commerciaux et de trans- 
port a l’importateur contre paiement a vue ou acceptation d’une traite avalisee ou 
non avalisee. 
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Cette technique presente de nombreux inconvenients pour le fournisseur (► fiche 34) 
et pour l'acheteur mais offre aussi de nombreux avantages a ce dernier. 


□ Avantages et inconvenients de la remise documentaire 
pour I’importateur 


Les avantages 

Les inconvenients 

L'acheteur n'entame ni sa tresorerie (pas 
d'avance ou un simple acompte) ni ses lignes 
de credit (par la demande d'emission d'un 
credit documentaire). En termes de tresorerie, 
la remise documentaire soulage Pimportateur. 
II peut dans certains cas obtenir un delai de 
paiement plus long que celui qu'il accorde a ses 
propres clients. 

Le cout bancaire est minime. 

L'acheteur n'a pas la garantie de la qualite et de 
la conformite de la marchandise. Le banquier 
presentateur ne lui montre que les documents 
representatifs de la marchandise. 

L'acheteur est moins bien protege quant au 
respect du contrat par son fournisseur en 
matiere de delai, quality... La procedure est 
plus souple que le credit documentaire, moins 
formaliste, moins rigoureuse sur le plan des 
documents et des dates. 

Le credit documentaire offre plus de possibility 
de controler le fournisseur. 

L'acheteur supporte des frais de stockage a 
I'arrivee si la marchandise a voyage plus vite 
que les documents. 


Le credit documentaire 
□ Definition 

Le credit documentaire est « une promesse donnee par le banquier de Pimportateur a 
un fournisseur, selon laquelle le montant de sa creance lui sera regie, pourvu qu'il 
apporte - a l’aide des documents enumeres- la preuve de (expedition des marchan- 
dises ou la preuve que les prestations ou services ont ete accomplis ». 

11 s’agit done d’un engagement ecrit conditionnel de paiement donne par la banque 
emettrice, en faveur du vendeur (le beneficiaire), et delivre a ce dernier a la 
demande et conformement aux instructions de Pimportateur (le donneur d’ordre). 
L’engagement est lie a la presentation par le fournisseur d’un ensemble precis de 
documents conformes aux instructions de Pimportateur et ceci dans un delai deter- 
mine. C’est une technique de paiement assez lourde a gerer mais qui offre une 
grande securite de paiement au fournisseur (>• fiche 34) et une garantie de la bonne 
execution du contrat sur le plan documentaire uniquement. 

Les avantages et inconvenients du credit documentaire pour le beneficiaire ont deja 
ete listes dans la fiche 34. En tant qu’importateur, cette technique presente des atouts 
et contraintes non negligeables. 
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□ Avantages et inconvenients du credit documentaire 


Les avantages 


Les inconvenients 


L'acheteur beneficie d'une garantie 
documentaire. Si le credit documentaire 
requiert les « bons documents », I'importateur 
peut se premunir du risque de non- 
performance de son fournisseur par : 

- un certificat d'inspection ; 

- une attestation de conformite ; 

- un certificat de qualite ; 

- un certificat sanitaire ; 

- un certificat de test ; 

- une attestation de poids... 

Le fournisseur pourra accorder un delai de 
paiement plus ou moins long d'autant plus que 
le credit documentaire serait confirme par la 
banque notificatrice a I'etranger. 


L'importateur demande a sa banque d'emettre 
un credit documentaire. Si la banque y consent, 
elle a prealablement defini une ligne de credit 
(encours de credit documentaire/ LCSB 
autorise) qui limite les capacites de l'acheteur 
pour I'obtention d'autres facilites bancaires. 
Dans les cas les moins favorables, remission du 
credit documentaire est subordonne a une 
provision qui peut atteindre 100 % du credit 
(fonds bloque par le banquier) ou a la 
presentation de surete reelle (nantissement de 
compte titre, gage, hypotheque. Ces derniers 
cas sont plus contraignants. 


La lettre de credit stand-by 

II s’agit d’un credit documentaire allege. Moins contraignant que le credit documen- 
taire, la LCSB offre de nombreux avantages tant pour l’importateur que l’exportateur 
(>- fiches 34 a 36). Cependant, la LCSB ne devra etre concedee par l’importateur que 
s’il a confiance dans son fournisseur. 

Cette technique est davantage conseillee lorsque l’importateur a un courant d’affaires 
avec son fournisseur. 


□ Avantages et inconvenients de la LCSB 


Avantages 


Inconvenients 


Plus de souplesse pour modifier la commande 
Cout plus faible a I'usage. 

Reception des documents plus rapidement 
et done disponibilite de la marchandise. 
Meilleure relation avec son fournisseur. 


Pas operationnelle avec tous les pays du 
monde. 

Risque que le fournisseur ne respecte pas 
certains aspects du contrat. 



Zoom sur le credit 
documentaire import 



Le credit documentaire import est emis par une banque a la demande 
de l’importateur en faveur d’un beneficiaire, un fournisseur a l’etran- 
ger. L’engagement de paiement a vue ou a echeance est irrevocable, 
pour une duree limitee mais conditionnel. Le fournisseur etranger ne 
sera paye a condition de presenter dans les delais les documents pre- 
vus conformes aux conditions et termes du credit. 


Chronologie de I’operation 


Les etapes du credit 
documentaire 

Commentaires 

Demande 
d'ouverture par 
I'importateur 

A partir de I'offre du fournisseur, I'importateur redige sa demande 
d'ouverture de credit documentaire a partir d'un formulaire fourni par 
la banque ou par le biais d'un extranet (Credoc Internet). Le contenu 
de la demande : 

Beneficiaire, donneur d'ordre, les banques intervenantes, Montant, 
duree de validite, termes de paiement, date limite d'expedition, port 
de depart et d'arrivee, la nature de la marchandise decrite de faqon 
sommaire, les documents requis qui doivent etre coherents avec 
I'incoterm... 

Ouverture du credit 
par la banque 
emettrice 

La banque emettrice redige un avis d'ouverture selon un message 
SWIFT MT 700/701 (si le texte est tres long). Le telex est tres peu 
utilise. 

Le credit indique entre autre le montant, la date de validite, le type 
de credit et son mode de realisation. 

La banque emettrice peut demander ou autorise la banque 
notificatrice a ajouter sa confirmation. 

La definition 
des documents 

Le texte du credit precise les documents requis en fonction de la 
demande d'ouverture. En theorie, importateur et fournisseur ont 
negocie les termes et conditions du credit et done les documents. 
L'importateur peut etre tente d'exiger beaucoup de documents pour 
se proteger. L'important est d'exiger les documents utiles qui 
apportent une preuve documentaire du respect par le fournisseur 
de ses obligations contractuelles. 
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Les etapes du credit 
documentaire 

Commentaires 

Realisation du credit 

Les documents doivent etre deposes dans les delais fixbs dans le credit 
(generalement dans les 21 jours de la date d'expedition) et les 
banques les examinent dans les delais prevus dans les RUU 600 
(5 jours ouvres a compter du lendemain de la reception des 
documents). Soit les documents sont conformes et les banques 
precedent aux reglements a vue ou donnent un engagement de 
paiement a echeance selon le mode de realisation du credit. 

En cas d'irregularites documentaires constatees par les banques, 
le beneficlaire est dependant de leur acceptation par I'acheteur 
et la banque emettrice sinon il y a rejet des documents. 

Couts du credit 
documentaire 

L'importateur devra supporter des commissions liees au deroulement 
du credit : frais d'ouverture, commission d'engagement, frais de levee 
de documents, frais de correspondance. . . et dans certains cas tous les 
frais pris par les banques dans le pays du fournisseur si le credit stipule 
« frais hors de France a la charge du donneur d'ordre ». 


Le credit documentaire par I’exemple 

TYPE DE MESSAGE MT 7 0 0 -OUVERTURE DE CREDIT DOCUMENTAIRE/ ISSUE OF A 
LETTER OF CREDIT 

DATE ET HEURE / DATE AND TIME : le 15/10/2007 A 12 H 54 

DE / FROM : BNP PARIBAS TRADE CENTER PLACE DU MARCHE ST HONORE PARIS 

75002 

A / TO BIAT TUNIS TUNISIE 
27 : SEQUENCE OF TOTAL 1/1 

40A : NATURE DU CREDIT DOCUMENTAIRE / FORM OF DOCUMENTARY CREDIT 
IRREVOCABLE 

20 : NUMERO DU CREDIT DOCUMENTAIRE / DOCUMENTARY CREDIT NUMBER 
75757510607956-C 

31C : DATE D'EMISSION / DATE OF ISSUE 
071015 

40E : UCP LATEST VERSION 

3 ID : DATE ET LIEU DE VALIDITE / DATE AND PLACE OF EXPIRY 
071201 FRANCE 

50 : DONNEUR D ORDRE / APPLICANT 

FRANCE IMPORT 

MARSEILLE FRANCE 

59 : BENEFICIAIRE / BENEFICIARY 

TUNIS IATEX EXPORT 

TUNIS 

TUNISIE 

32B : MONTANT ET CODE DEVISE / CURRENCY CODE, AMOUNT 
EUR 244 850 

39A TOLERANCE RELATIVE AU MONTANT/ TOLERANCE 
10/10 

41D : MODALITE D ' UTILISATION / AVAILABLE WITH BY 

BIATTNTU... 

42C : TRAITE A / DRAFT AT . . . . 

A VUE / AT SIGHT 

42D : TIRE / DRAWEE 
BNP PARIBAS ST HONORE 

43 P : EXPEDITIONS PARTIELLES / PARTIAL SHIPMENTS 
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AUTORISEES 

43T : TRANSBORDEMENTS / TRANSHIPMENTS 
INTERDITS 

44A: CHARGEMENT EXPEDITION / LOADING ON BOARD/ dispatch/ taking in 
charge at /from. . . 

TUNIS LA GOULETTE TUNIS IE 

44B: A DESTINATION / FOR transportation to . . . . 

PAR MER MARSEILLE FRANCE 

PAR AIR MARSEILLE AEROPORT FRANCE 

44C: DATE LIMITE D' EXPEDITION / LATEST DATE OF SHIPMENT 
071105 SELON PROFORMA 342 DU 070920 

45A : NATURE DE LA MARCHANDISES / DESCRIPTION OF GOODS AND/or services 

TEXTILES AS PROFORMA INVOICI 342 DU 070920 
46A: DOCUMENTS REQUIS / DOCUMENTS REQUIRED 

UN CERTIFICAT D' INSPECTION ATTESTANT DE LA QUALITE ET DE LA 
QUANTITE CONFORMES A LA COMMANDE ETABLI PAR ABC TEXOS A TUNIS 
FACTURE COMMERC I ALE ORIGINALE EN CINQ EXEMPLAIRES 
LISTE DE COL I SAGE 

CERTIFICAT D' ASSURANCE A ORDRE ET ENDOSSE EN BLANC COUVRANT 
TOUS RISQUES POUR CIF/CIP + 10 % SELON MODE DE TRANSPORT 
3/3 CONNAISSEMENTS MARITIMES ORIGINAUX CLEAN ON BOARD ETABLIS 
PAR UNIVERSAL CARGO PORT TUNIS TUNIS IE AVEC LA MENTION FRET PAYE 
AU DEPART 

A ORDRE DE BNP PARIBAS.... 

NOTIFY : FRANCE IMPORT MARSEILLE FRANCE 

COPIE DU DHL ET CERTIFICAT DU BENEFICIAIRE CERTIFIANT QUE LA COPIE DES 
DOCUMENTS A ETE ENVOYEE A FRANCE IMPORT MARSEILLE FRANCE DANS LES 
TROIS JOURS DE L' EXPEDITION 
SI EXPEDITION PAR AIR 

LTA ORIGINALE ETABLIE PAR UNIVERSAL CARGO TUNIS TUNISIE AVEC LA 
MENTION FRET PAYE AU DEPART A L ORDRE DE BNP PARIBAS 
47A : CONDITIONS SPECIALES / ADDITIONAL CONDITIONS 

1 TOUT RETARD DE LIVRAISON DANS LA LIMITE MAXIMALE DE 10 JOURS PAR 
RAPPORT A LA DATE LIMITE D' EXPEDITION INDIQUEE EN RUBRIQUE 44 C, MAIS 
DANS LA VALIDITE DU CREDIT DOCUMENTAIRE , ENTRAINERA L EXPEDITION DES 
MARCHANDISES PAR AVION AUX FRAIS DU BENEFICIAIRE. 

2 SI EXPEDITION AERIENNE TOUS LES DOCUMENTS ORIGINAUX DEVRONT VOYAGER 
AVEC LA MARCHANDISE , SEULES DES COPIES DEVRONT ETRE REMISES EN BANQUE 
7 IB : COMMISSIONS ET FRAIS BANCAIRES / CHARGES 

TOUS LES FRAIS ET COMMISSIONS HORS DE FRANCE A LA CHARGE DU BENEFICIAIRE 

48 : PERIODE DE PRESENTATION /Period for presentation 

LES DOCUMENTS DO I VENT ETRE PRESENTES DANS LES 10 JOURS APRES LA DATE 
D' EXPEDITION MAIS DANS LA VALIDITE DU CREDIT. 

49 : INSTRUCTION DE CONFIRMATION / confirmation instructions 
WITHOUT 

78 : INSTRUCTIONS A LA BANQUE NOTIFICATRICE / INSTRUCTIONS TO THE 
NEGOTIATING BANK 

LES DOCUMENTS DEVRONT NOUS PARVENIR PAR COURIER SERVICE (DHL) A BNP 
PARIBAS TRADE CENTER 5 PLACE DU MARCHE ST HONORE PARIS 75002 FRANCE 
A RECEPTION DES DOCUMENTS RECONNUS CONFORMES A NOS GUICHETS, NOUS VOUS 
CREDITERONS SELON VOS INSTRUCTIONS SELON ICC PUB NR 525 
57D BANQUE NOTIFICATRICE / ADVISING BANK 
BIAT TUNIS TUNISIE 

CE CREDIT EST SOUMIS AUX RUU RELATIVES AUX CREDITS DOCUMENTAIRES DE LA 
CHAMBRE DE COMMERCE INTERNATIONALE PUBLICATION N°600 ICC 2007 
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Questions/ Reponses : 

Quel est le donneur d’ordre ? L'importateurfrangais acheteur frangais France Import 
Marseille. 

Quel est le beneficiaire ? Le fournisseur tunisien TUNISIATEX TUNIS. 

Quelle est la banque emettrice ? BNP PARIBAS. 

Quelle est la banque notificatrice ? BIAT TUNIS TUNISIE. 

Quelle est la banque de remboursement ? BNP PARIBAS. 

La confirmation est- elle demandee ? Pourquoi ? Non, car le beneficiaire detient line 
creance sur une banque de renommee internationale, localisee en France. Done 
pas de risque bancaire ni de risque pays et de non-transfert. 

Quel est le type de credoc ? Credit documentaire irrevocable non confirme. 

Quel est le lieu de realisation ? Tunis. 

Quel est la banque designee pour realiser le credit ? BIAT TUNIS. 

Quel est le mode realisation ? Credit realisable par negociation d’une traite a vue 
tiree sur la banque emettrice. 

Existe-t-il une condition speciale contraignante pour le beneficiaire ? En cas de retard 
d’expedition, la marchandise doit etre expediee par voie aerienne, le fournisseur 
devant supporter Tintegralite du surcout. 

Quel est le principal interet du credit documentaire pour l'importateur ? II garantit la 
bonne execution au moins sur le plan documentaire de son importation. Si les 
documents presentes par le fournisseur ne sont pas conformes, il pourra refuser de 
lever les irregularites, il ne prendra pas la marchandise mais ne paiera rien. Cette 
raison explique que certains acheteurs souhaitent payer par credit documentaire 
malgre la confiance financiere que leur accordent leurs fournisseurs. 




La gestion du risque 
de change a I’import 



Les importateurs n’ont pas toujours la possibility d’exiger de leurs four- 
nisseurs une facturation dans leur devise. Soit la marchandise concer- 
nee se negocie traditionnellement en USD, soit le fournisseur beneficie 
d’un rapport de force qui lui permet d’imposer la devise du contrat. 

Dans le cas d’une facturation en devises etrangeres, l'importateur se 
trouve en risque de change. En effet, lors du paiement effectif, si la 
devise etrangere s’est appreciee, le decaissement sera plus eleve qu'ini- 
tialement prevu. Quels sont les outils disponibles pour couvrir le risque 
de change import ? 

Comme dans le cas de l’export, l’importateur peut etre en risque de 
change certain (commande ferme) ou en risque incertain (demande 
de devis, lancement d’appel d’offres, achat sur catalogue de prix...). 


Le risque de change par I’exemple 

Une entreprise importatrice passe commande de materiels de chantier pour un mil- 
lion quatre cent mille dollars americains. La commande est passee debut juillet au 
moment ou le dollar americain cote 1 EUR = 1,40 USD. Aucun acompte n’est exige 
du fournisseur. 

Sur la base du cours comptant cette importation a un cout d’achat de 1,4 million/1,4 
soit 1 million d’euros. 

Le delai d’expedition est de 2 mois (periode necessaire a la mise en production) et 
les conditions de paiement prevoient 3 mois date d’expedition. 

En supposant que le materiel soit expedie au bout de deux mois, le paiement devra 
etre realise trois mois plus tard soit 5 mois apres la confirmation de commande. 

A la date du paiement, l’importateur constate que le cours de change est : 

Cas 1 : 1 EUR = 1,2860 USD. 

Cas 2 : 1 EUR = 1,4700 USD. 

Selon les hypotheses ci-dessus, quel est le cout definitif de cette acquisition et quel 
est l’impact pour l’importateur. 
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Hypotheses 

Cas 1 : 1 EUR = 1,286 USD 

Cas 2 : 1 EUR = 1,47 USD 

Prix d'achat valorise 
au cours a echeance 

1 088 647 

952 381 

Prix d'achat valorise 
au cours a la date 
de la passation de 
la commande 

1 000 000 

1 000 000 

Gain ou perte 
de change 

Perte 88 647 EUR 

Gain 47 619 EUR 

Evolution de I'euro 

Si I'euro se deprecie, le cout 
d'importation en euros augmente. 
C'est defavorable a I'importateur. 

Si I'euro s'apprecie, le cout 
d'importation en euros diminue. 
C'est favorable a I’importateur. 


Les solutions internes de couverture 

L’importateur peut resoudre le risque de change en utilisant plusieurs mecanismes. 

Cependant sa marge de manoeuvre peut etre limitee par le jeu de la concurrence par 

les prix ou par le rapport de force entre lui et ses fournisseurs. A titre indicatif, void 

quelques solutions : 

- introduction d’un cours de reference avec indexation dans le contrat ; 

- revente des produits importes en tenant compte des cours de change effectif (risque 
de perte de competitivite) ; 

- ouverture d’un compte en devises pour regler les importations et se faire payer ses 
ventes ; 

- utilisation des techniques de netting (compensation multilaterale des creances et 
des dettes lorsque l’acheteur appartient un groupe avec de nombreuses filiales . . . 

Les techniques bancaires de couverture 

Les banques proposent un eventail de produits assez large qui offrent des avantages 

et des inconvenients. 


Type de couverture 


Commentaires 


Achat a terme de 
devises etrangeres 


Cette technique permet a 1'acheteur de bloquer le risque de change ; 
une banque garantit un cours a une echeance donnee ou pour une 
periode donnee. L'acheteur doit prendre livraison des devises etrangeres. 
Le contrat est ferme. II est possible de le proroger. 

En cas de non levee des devises etrangeres, la banque liquidera la 
position de l'acheteur et lui imputera les bventuels pertes ou benefices. 
Les banques proposent des achats a terme evolutifs qui permettent 
de beneficier partiellement d'une evolution favorable de la devise 
etrangere (hausse de I'euro et diminution de la devise etrangere. 
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Type de couverture 

Commentaires 

d> 

Cette technique consiste a emprunter des devises etrangeres pour 
regler son fournisseur. Ce pret donne lieu au paiement d'int£ret sur 

Avance en devises 
a I'import 

la base du LIBOR devise etrangere + marge de la banque. Cependant, 
le pret sert a obtenir un escompte pour paiement comptant de la part 
de son fournisseur. A I'echeance, I'importateur devra rembourser le 
banquier preteur (capital + interets) par des recettes export ou un achat 
de devises selon son activite, sa tresorerie et revolution des marches. 

Option de change 
import 

L'option de change a I'import permet a I'importateur de couvrir le risque 
de change en periode de negociation ou en periode de credit 
fournisseur ou durant les deux. La technique de l'option est adaptee au 
risque de change certain et incertain. Ainsi I'importateur achete une 
option d'achat de devises etrangeres (USD par exemple) a un cours 
determine, appele prix d'exercice pour une echeance prevue 
moyennant le paiement d'une prime. Lorsque I'importateur doit payer 
son fournisseur, il observe le marche des changes pour savoir s'il doit ou 
non exercer son option de change. Si la devise etrangere s'est appreciee 
(done I'euro s'est deprecie), I'importateur va exercer son option. Dans le 
cas contraire, il ne I'exerce pas. Dans tous les cas, il perd la prime 
initialement versee. Cette technique permet une gestion dynamique du 
risque de change mais necessite le paiement d'une prime. 




Le cadre juridique 
international 


fieh® 


Les operations internationales prennent souvent la forme d’accords 
concernant des operations de fabrication commune ou sous-traitees, 
des accords de distribution ou des accords concernant de simples 
echanges commerciaux. Dans tous les cas, il faut tenir compte des 
environnements legislates, culturels et linguistiques differents avant de 
formaliser l'accord dans le contrat. 

Cet environnement doit etre pris en compte au niveau europeen puis 
au cas par cas compte tenu du pays du cocontractant. 


Les sources de droit 

L’environnement des entreprises franqaises est constitue au tout premier plan par les 
institutions europeennes que sont le Conseil europeen, le Conseil des ministres, 
le Parlement europeen, la Commission des communautes et la Cour de justice. Les 
accords que la France a signes par ailleurs au niveau international, dans le cadre de 
l’OMC par exemple, « institutionnalisent » le cadre des echanges internationaux. 
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Le paysage juridique international 



Les conventions 
internationales 

Les textes 
communautaires 

La lex mercatoria 

Objectifs 

Pallier les disparites des 
legislations nationales 
sur des problematiques 
importantes et recurrentes 
dans le commerce 
international 

Creer un espace 
economique, social, 
juridique harmonise qui 
formera la toile de fond 
des operations 
intracommunautaires 

Offrir aux operateurs du 
commerce international 
des textes harmonises et 
regulierement revises 
pour une meilleure 
adaptation a la realite. 
La lex mercatoria est le 
droit des marchands 

Exemples 

Convention de Vienne 
du 11 avril 1980 

Conventions sur les 
transports internationaux 
(Regies de Hambourg, 
convention de Berne) 

Traite de Rome 1958 : 

texte fondateur du marche 
commun 

Acte unique de 1993 : 

creation du marche unique 
UEM : Union europeenne 
monetaire (traite de 
Maastricht) dont la mise 
en place s'est achevee en 
2002. 

Reglements (force 
obligatoire) 

Directives integrees ou 
non dans la legislation 
nationale (force obligatoire 
dans ce cas) 

Decisions concernant 
un etat 

Avis et recommandations 
de la Commission 
europeenne 

Regies usances uni- 
formes concernant les 
credits documentaires. 

RUGD RUU500 sur les 

garanties internationales 

RISP 98 sur les lettres de 
credit stand-by garantie 

Regies et usances 
uniformes sur les 

incoterms 2000 

Portee 

Portee limitee aux btats 
signataires 

Force obligatoire ou avis 
incitatifs selon la nature 
du texte 

Application plus ou molns 
large selon les etats 
signataires 

Textes dont I'application 
n'est pas obligatoire. 
Cependant leur carac- 
tere reconnu et normatif 
en fait des regies 
reconnues et quasiment 
incontournables 


Le cadre legislatif communautaire et la concurrence 

Les principes fondamentaux du grand marche europeen sont : 

- la libre circulation des marchandises, services et capitaux (pas de controles aux 
frontieres, liberte des changes et des transferts de capitaux) ; 

- la liberte de circulation des personnes. 

Par ailleurs deux articles fondamentaux du traite de Rome entendent preserver la 
libre concurrence et les pratiques deloyales. Cependant sur des marches economi- 
ques liberaux, un certain nombre d’exemptions sont justifiees. 
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Libre concurrence et exemptions 


Les principes 


Les exceptions 


Les accords beneficiant 
d'une exemption 


Le controle des concentrations 
par la commission 


Article 85-1 : prohibition des 
ententes et par exemple 
interdiction de la pratique des 
prix imposes, du controle de la 
production ettoutes conditions 
tacites, ecrites ou verbales 
entravant la concurrence. 


Article 86 : interdiction de 
I'abus de position dominante 
sur un marche permettant de 
tirer des avantages anormaux. 
Ces abus peuvent etre 
sanctionnes par la Commission. 


Certaines modalites de 
distribution contraires d'un 
point de vue strictement 
juridique a I'article 85-1 sont 
tolerees compte tenu de 
certaines conditions 
economiques : 

- distribution exclusive 

- accord de licence de brevet 

- accord de franchise... 


Ces accords ont pour effet de 
structurer le marche dans des 
conditions qui ne doivent 
pourtant pas faire disparaitre 
toute forme de concurrence ou 
restreindre la liberte de choix 
du consommateur. 


La commission peut sous le 
controle de la Cour de justice 
autoriser certaines fusions ou 
acquisitions sur le marche 
communautaire dans des 
conditions qui n'aboutissent 
pas a un controle absolu du 
marche par une entreprise 
et respecte les principes 
fondamentaux du marche 
unique. 

Cette position de la 
commission n'est pas sans 
rappeler la loi anti-trust aux 
Etats-Unis (Sherman Act de 
1890) ainsi que ses recents 
assouplissements. 


La protection de la propriete industrielle 

Les entreprises doivent lutter contre un fleau de taille, la contrefagon de toutes les 
categories de produits qu’ils soient industriels (pieces automobiles, medicaments) 
ou de consommation (jouets) et en particulier les produits innovants (Essilor, logi- 
ciels, jeux videos) ou les produits de luxe et de grande notoriete (Vuitton, Rolex, 
Chanel...). Plusieurs outils s’offrent a elles dans le cadre du droit international : 

- le depot de brevet offre une protection de 20 ans contre (utilisation ou la commer- 
cialisation par un tiers. 11 concerne les « inventions » techniques nouvelles et non 
evidentes pour lhomme du metier ; 

- le certificat d’utilite delivre dans les memes conditions pour une duree plus courte, 
6 ans ; 

- le depot de marque qui peut etre indefiniment renouvele par periode de dix ans, 
permet d’interdire toute reproduction, utilisation ou imitation par un tiers pour des 
produits ou services similaires ; 

- Vaction en contrefagon et Vassistance de l 'administration douaniere qui peut 
saisir et faire detruire les marchandises contrefaites. Nonobstant ces outils, une veille 
permanente doit reperer (apparition de produits illicites et amener a une meilleure 
protection juridique et des recours possibles. Enfin, une prise de conscience au 
niveau mondial amene a une reglementation plus repressive aussi bien pour les 
contrefacteurs et leur pays d’origine (Chine et pays d’Asie) que pour les acheteurs 
de ces produits. 
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□ Les organismes 

L’OMPI : Organisation mondiale de la propriete industrielle a Geneve. 

L'INPI : Institut national de la propriete industrielle a Paris et huit centres regionaux. 
L’OEB : Office europeen des brevets a Munich. 

L’OHMI : Office pour 1’ harmonisation clu Marche Interieur - Marques dessins et 
modeles. 


□ Les differentes protections et les conventions internationales 

Les depots de marque et de brevet internationaux beneficient de procedures simpli- 
fiees au niveau mondial ou europeen. 



Protection des inventions 
et procedes de fabrication 

Protection des dessins et modeles 

Objectif 

Obtenir un monopole (Sexploitation sur un 
procede ou un savoir-faire 

Obtenir la protection des ceuvres litteraires, 
artistiques et des modeles 

Conventions 

Convention 
PCT 
Patent 
Corporation 
Treaty 1970 

Conven- 
tion de 
Munich 
(brevet 
euro- 
peen) 

Convention de 
Luxembourg 1975 

Marque com- 

munautaire 

1993 

Arrange- 
ment de 
Madrid 
1891 
Depot 
unique et 
protection 
pendant 
20 ans 

Arrangement 
de La Haye 
1925 

Finalite 

Demande 
pour un 
depot mul- 
tiple dans 
les pays 
signataires 

Proce- 
dure uni- 
que et 
depot 
dans les 
pays indi- 
ques par 
le benefi- 
ciaire 

Depot unique 
dans les pays 
signataires de 
I'accord (5 a 
I'heure actuelle) 

Depot valable 
dans tous 
les pays de 
I'UE pendant 
10 ans 

Priorite 
de depot 
pendant 
6 mois 
pour un 
depot de 
la meme 
marque 
dans les 
autres pays 

Concerne 
les dessins 
et modeles 
de 21 pays 
signataires 
dont simple- 
ment 7 Etats 
de I'UE 


En dehors de ces textes, les demarches de depot de brevet ou de marque doivent se 
realiser pays par pays en fonction et aupres des organismes locaux. Les conseils en 
propriete intellectuelle et industrielle de 1INPI seront d’un grand secours a l’entre- 
prise pour les orienter dans leurs demarches. 

□ Cas specifiques 

• Le cas du logiciel 

Dans beaucoup de pays notamment developpes la protection des logiciels se refere 
au domaine des droits d’ auteur ce qui clarifie largement les regies applicables. Bien 
que le Code de la propriete intellectuelle et la convention de Munich sur le brevet 
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europeen excluent les programmes d’ordinateurs sauf dans le cas ou le logiciel est 
associe a une machine, la jurisprudence fait evoluer les comportements et on voit 
apparaitre en France et en Europe de nombreux brevets pour les logiciels, 13 000 en 
1999- Le critere de brevetabilite retenu est « l’effet technique » apporte par le logiciel 
pour resoudre un probleme specifique. L’Agence pour la Protection des Program- 
mes, APP, a Paris, assiste les concepteurs de logiciels dans leur demarche de protec- 
tion. Compte tenu de la diffusion par nature internationale des programmes 
informatiques destines a trouver un large public, la protection internationale est 
indispensable mais doit tenir compte des particularites des differents marches. Ainsi, 
aux Etats-Unis et au Japon le nombre de depots de brevets sur les logiciels est en 
constante augmentation (4 467 brevets en 1999 pour des logiciels lies a Internet) 
notamment lorsque ces programmes sont impliques dans le developpement des nou- 
velles technologies et du commerce electronique. Le depot de la marque qui permet- 
tra l’identihcation du produit par le consommateur est vivement conseille meme en 
l'absence de toute notoriete au depart. Ainsi, le concepteur du logiciel sera double- 
ment protege au titre de sa marque sur un plan commercial et au titre du logiciel 
contre le piratage sur un plan technique. 

• Les brevets sur le « vivant » 

Les sciences du vivant offrent un potentiel considerable dans de nombreux domai- 
nes, en particulier dans le secteur de la sante, l’agriculture et la protection de l’envi- 
ronnement. Le volume des investissements necessaires et a haut risque pour mettre 
au point des applications issues de la biotechnologie et du genie genetique necessite 
une protection adequate des inventions. La directive 98/44 relative a la protection 
juridique des inventions biotechnologiques doit rapidement etre mise en oeuvre pour 
garantir les efforts europeens dans ce secteur vital et lui permettre de devenir plus 
competitif. 

Pour des raisons ethiques, la directive exclut du domaine des brevets, l’etre humain 
en tant que tel ainsi que les decouvertes (telle que les sequences ADN par exemple) 
qui elargissent le champ des connaissances. Mais de recentes evolutions legislatives 
ont accorde la possibility de breveter une cellule modifiee par des precedes micro- 
biologiques, des cellules souches, des semences genetiquement modifiees, des varie- 
tes nouvelles de plantes ou de produits vegetaux. Des categories de plus en plus 
larges de produits sont brevetables ce qui permet aux entreprises de developper et 
de valoriser leur capital technologique. 

• L’AOC (appellation d’origine controlee) 

LAOC est un droit de propriety industrielle qui s’acquiert par l’usage de la denomi- 
nation d’un pays, d’une region ou d’une locality. Ces AOC sont accordees dans des 
conditions strides de production, geographiques et humaines. Elies constituent un 
gage de qualite et un argument commercial fort. De plus en plus de tribunaux en 
Europe reconnaissent la legitimite de ces appellations et empechent leur utilisation 
abusive par un tiers. Cette attitude est cependant plus difficile a faire reconnaitre aux 
Etats-Unis ou le producteur se trouve plutot demuni, ce qui explique par exemple 
que certains vins californiens utilisent la denomination « champagne ». 
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• Les marques 

La France detient le portefeuille le plus important de marques enregistrees en Europe : 
33 % des 3 millions de marques enregistrees dans l’UE. La marque communautaire a 
largement contribue a ce developpement. C’est une procedure tres recommandee 
dans le cadre de l'UE. 

♦ Exemple 

La societe « Clair de Lune » cree des modeles pour enfants et desire commercialiser sur 
les marches europeens (Italie, Espagne et Portugal) un nouveau concept de pyjama 
sans fermeture eclair, ni boutons, ajustable sur le jeune enfant uniquement par un sys- 
teme de pliage unique et novateur. Elle a egalement constate que des produits repro- 
duisant clairement le signe distinctif de la marque d’origine asiatique, se vendent sur 
des « marches » locaux a bas prix. Quels conseils lui donner ? 

La protection juridique de la marque « Clair de Lune » est necessaire sur les marches 
envisages (marque communautaire) ainsi que la protection du logo. Ces demarches 
peuvent se faire par l’intermediaire de 1’INPI. 

Par ailleurs, en cas de contrefagon averee, l’entreprise peut demander a la douane de 
retenir a la frontiere communautaire, les marchandises contrefaites pour eviter leur 
dispersion et ce pendant dix jours. Durant ce laps de temps, le demandeur doit com- 
muniquer aux douanes l’ordonnance sur requete du President du tribunal de grande 
instance pronongant la saisie conservatoire de la marchandise (decret 92-100 du 
30 01 92). 




La securisation 

des contrats de vente 

internationaux 



Le contrat de vente est certainement le type d’accord le plus frequent 
dans le cadre des transactions internationales. On peut cependant rele- 
ver une gradation qui permet de distinguer les contrats de vente de 
produits courants dont l’execution est immediate, des contrats concer- 
nant des biens d’equipement pour lesquels il faut integrer une periode 
de fabrication avant la livraison et enfin les contrats dits « industriels » 
qui reclament un savoir faire specifique ► fiche 45. Ces contrats font 
intervenir des risques divers ► fiche 29. La maitrise de ces risques passe 
notamment par la recherche d’un accord formalise dans un ecrit et 
dont les obligations sont clairement etablies pour les contractants. Le 
contrat doit done etre un instrument de repartition des risques. 


L’etape precontractuelle 

La proposition commerciale du vendeur doit prendre la forme d’une pro-forma qui 
doit obligatoirement comporter selon la Convention de Vienne du 11 avril 1980, 
les conditions particulieres de l’offre : 

- prix, 

- produit, 

- destinataire precis de l'offre. 

Le prix doit etre determine ou determinable, precise en devises (sigle ISO) associe a 
l’incoterm de la vente >- fiche 22. Le produit doit etre decrit de fagon precise car 
e’est par rapport a cette description que l’acheteur appreciera plus tard la conformite 
materielle de la livraison. L’indication du destinataire de l’offre indique clairement 
la volonte de l’exportateur de contracter. 

De fafon complementaire, il est recommande d’indiquer une date de validite de 
1’offre ce qui a pour effet de la rendre irrevocable jusqu’au terme du delai precise 
mais ce qui limite l’engagement potentiel de l’entreprise. Le delai de livraison, le delai 
de paiement ainsi que le mode et la technique >- fiches 31 et 32 doivent etre indiques. 

Conseils 

Reclamer un acompte a la commande ce qui presente trois interets : 

- diminuer mathematiquement le risque de credit ; 

- financer en partie la fabrication et dissuader le client d'annuler sa commande ; 

- securiser le point de depart des delais contractuels, Ventree en vigueur du contrat 
etant liee au versement de Vacompte. 
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Joindre obligatoirement les conditions generates de rente (CGV) a la pro-forma 
pour les rendre opposables au client. Presentees ulterieurement, au dos de la facture 
par exemple, elles seraient inopposables et done inutiles 

Indiquez line date de validite sur votre offre ou un delai : pendant ce laps de 
temps, le fournisseur ne peut faire marche arriere (offre irrevocable) mais au-dela 
de cette periode, il retrouve sa liberte d’action et peut reactualiser les termes de sa 
proposition commerciale. 

Possibility d'emettre des off res conditionnelles : si la condition jugee importante 
( notification d’ouverture d’un credit documentaire par exemple) ne se realise pas, 
Voffre devient caduque. 

La formalisation de I’accord 

L’acceptation du client donnee le plus souvent de fagon expresse marque la forma- 
tion du contrat. Les deux parties, acheteur et vendeur sont engages. La presence d’un 
ecrit est souhaitable. Il est frequent que les conditions generates de vente prevoient 
la confirmation de l’accord par le vendeur. Dans ce cas, e’est la confirmation qui 
marque l’apparition de l’engagement contractuel. Cette modalite laisse au vendeur 
la possibility de verifier que l’acceptation donnee par le client est le reflet exact des 
termes de son offre. Les clauses principales doivent etre verifiees : 


Clauses 

de portee generate 

Finalite 

Remarques ou conseils 

Designation des contractants 
Objet 

Entree en vigueur 
Langue de reference 
Designation de la loi applicable 
et du tribunal competent 

Designation des contractants 
Reciprocity des obligations 
Maitrise des delais contractuels 
Gain de temps dans les 
procedures judiciaires 

Verifier la capacite de signature, 
I'authenticite 
Refuser des clauses 
manifestement abusives ou des 
decisions unilaterales 
Eviter les tribunaux partiaux ou 
les environnements juridiques 
a risque (droit chinois, droit 
islamique, droit pro acheteur 
comme le droit frangais par 
exemple) 

Reglement des litiges 

Clause compromissoire 
Clauses penales 
Clauses resolutoires 
Clauses exoneratoires 

Retenir I'arbitrage comme 
mode de resolution des litiges 
Prevoir des sanctions a Regard 
du cocontractant defaillant 
(defaut de paiement, retard de 
livraison) 

Exonerer la responsabilite du 
cocontractant defaillant (force 
majeure, imprevision, faute 
d'un tiers 

Privilegier I'arbitrage pour les 
contrats de montants importants 
Eviter la conciliation ou la 
mediation s'ils peuvent etre 
utilises comme des manoeuvres 
dilatoires 

Choisir un tribunal proche du 
domicile de I'acheteur (facilite 
d'application des jugements) 
ou proche du domicile de 
I'entreprise (proximite 
geographique et meilleure 
connaissance des procedures) 
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Clauses 

de portee generale 


Finalite 


Remarques ou conseils 


t> Clauses a caractere economique 


Le prix 
La livraison 

Le transfert de propriety 
La garantie des produits 


Possibility de reviser ou 

d'ajuster les prix 

Delais de livraison, modalitds, 

lieu en accord avec I'incoterm 

Etendue de la garantie, duree, 

exclusions 

Garantie commerciale 
Garantie de vices caches ou 
garantie legale (2 ans pour la 
convention de Vienne) 


L'incoterm regie clairement le 
probldme du transfert des frais 
La notion de livraison s'apprecle 
en pratique par rapport a la 
notion de transfert de risques 
La garantie peut se reveler tres 
couteuse, il faut done bien 
circonscrire son domaine et les 
conditions d'application 
Les contrats dits de maintenance 
doivent faire I'objet d'un contrat 
distinct 


On notera I mportance particuliere de la Convention de Vienne qui constitue a 
l heure actuelle nn texte de reference dans le cadre des contrats de vente Internatio- 
nale de marchandises. Ce texte est suppletif, les contractants peuvent l’ecarter de 
faqon expresse mais il faut souligner le pragmatisme apporte par la convention et le 
fait qu’elle permette de regler un certain nombre de difficultes recurrentes. 

La responsabilite des producteurs, importateurs, distributeurs 

□ La responsabilite civile 

La responsabilite civile des fabricants, importateurs ou distributeurs s’est considera- 
blement renforcee non seulement aux Etats-Unis dans des proportions tout a fait 
demesurees (responsabilite des fabricants de tabac a l’egard des fumeurs) mais ega- 
lement dans le cadre europeen. 

A cet egard la directive CEE du 25 juillet 1985 cree a l’encontre des fabricants, dis- 
tributeurs ou importateurs dans 1’Union, un regime de responsabilite sans faute a 
l’egard du consommateur. Ce regime prevoit l’indemnisation des dommages corpo- 
rels et aux biens y compris dans les cas ou toutes les precautions et mises en garde 
utiles sont faites. Les seules possibilites d’exoneration totale ou partielle sont le ris- 
que de developpement (risques inconnus au moment de la mise sur le marche), et 
une utilisation inappropriee par la victime ou la faute d’un tiers. 

□ La responsabilite environnementale 

La responsabilite environnementale (pollution, degradations de l’environnement) prend 
sa source aux Etats-Unis. En Europe, les Etats se dotent progressivement des lois 
necessaires a l’etablissement des responsabilites et a la poursuite des responsables. 
Pour faire face a ce nouveau risque, les entreprises sont incitees a prendre des mesures 
preventives et normatives (norme 14000) et a faire du management environnemental, 
une priorite. Les possibilites d’assurance contre ce risque sont tout a fait limitees. 
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♦ Exemples : 

Voici quelques exemples qui demontrent la necessite de se livrer a nn minimum 

d’analyse contractuelle pour verifier la qualite de redaction des differentes clauses 

contractuelles. 

- « Le montant definitif de Venvoi sera communique an moment de I’expedition 
compte tenu des tonnages exacts charges d bord du moyen de transport et compte 
tenu de nos disponibilites ». Pour qu’une telle clause soit acceptable, il faut avoir 
determine dans l’offre initiate un prix unitaire (a la tonne par exemple) et une 
quantite avec une variation de + ou - 5 % par exemple. 

- « Le paiement integral du prix aura lieu a la date de livraison et par virement Swift 
des reception de la facture ». Aucun acompte n’est exige de la part du fournisseur et 
la technique de paiement n’est pas securisee. Le client peut done annuler sa com- 
mande et payer en retard ou ne pas payer du tout. Ces conditions sont envisagea- 
bles toutefois si le niveau de risque de credit est faible (absence de risque politique 
et anteriorite des relations commerciales) contre l'obtention d’un delai de paiement 
extremement court. A cet egard, on note bien souvent que l’acceptation du Swift 
par le vendeur se fait en contrepartie d'un paiement immediat. 

- « En cas de retard de paiement, il sera fait application d’une penalite de 10 % sur le 
montant total du contrat, des la date d’echeance impayee •>. Les penalites ne sont 
pas progressives et le vendeur hesitera a les appliquer des les premiers jours de 
retard si les relations commerciales doivent etre preservees. Le client interpretera 
cela comme un signe de laxisme et pourra avoir tendance a repeter systematique- 
ment ses retards malgre cette clause. Il est sans doute preferable de prevoir un 
delai de grace et des penalites progressives pour disposer d'un moyen de pression 
adapte. 

- « Tout retard de livraison superieur a huit jours pourra entrainer la resiliation du 
contrat de vente a I’initiative de Tacheteur et de plein droit ». Cette clause permet a 
l’acheteur de prendre de fagon unilaterale une decision grave et sans passer par 
une decision d'un tribunal. Le vendeur se trouve done dans une position a risque. La 
clause doit etre renegociee. 

- « La garantie sur les produits est limitee d un an apres la livraison des composants 
restitues dans leur emballage d’origine et dans tous les cas de figure cesse apres 
transformation par Tacheteur et incorporation dans un autre cycle de fabrication ». 
La clause pose une double limite : un an sur les composants tant qu’ils ne sont pas 
transformes. La garantie cesse des lors qu'il y a transformation car le vendeur n’est 
plus en mesure de controler (utilisation de son produit. Les consequences financie- 
res de la garantie seraient autrement imprevisibles. 

- « La livraison des produits se fera dans les locaux de Tacheteur a destination, dans 
un delai de quinze jours apres la commande ». Il faut verifier que l’incoterm indi- 
que dans la proposition commerciale est bien un incoterm de vente a l’arrivee et 
que le point de depart du delai de livraison est securise. 




Les contrats 
d’intermediaires 



La commercialisation des produits a l’etranger se fait soit par vente 
directe, soit par l’intermediaire de structures locales (filiales commer- 
ciales, succursales, bureaux de representation) ou par 1’ intermediate 
d’agents et d’importateurs >• fiches 56 et 57. La solution est frequem- 
ment retenue dans une premiere approche du marche etranger et 
meme si la terminologie est variable, on ne releve que deux statuts 
juridiques auxquels l’entreprise devra se referer pour la redaction du 
contrat d’intermediaire. 


La comparaison entre le statut d’agent et le statut 
du concessionnaire 

On utilise souvent indifferemment le terme d’agent ou d’agence commerciale ou le 
terme de representant commissionne ou le terme d’importateur distributeur. Dans 
tous les cas, ces intermediates ne sont pas des salaries de l’entreprise exportatrice et 
agissent dans le cadre de deux statuts tres differents. 


Les statuts compares 



Le statut d'agent 

Le statut de 
concessionnaire 

Statut et mission 

Statut harmonise au sein de 

I'UE par la directive 86/653 

de 1986, transposee en droit 
frangais en 1991. 

L'agent est independant et 
agit dans le cadre d'un contrat 
de mandat pour le compte de 
son mandant (ou commettant). 
II n'est pas commergant. 

Absence de statut harmonise, 
mals respect des reglements 
d'exemption UE sur la 
distribution exclusive et sur 
les accords d'achat exclusif. 

Chaque contrat est redige 
dans un cadre qui lui est 
propre. 

L'agent a un statut de 
commergant. II agit pour son 
propre compte et en son nom. 

Le contrat de distribution 
(concession) encadre un grand 
nombre d'operatlons 
commerciales. O 
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Le statut d'agent 

Le statut de 
concessionnaire 

Ce qu'il fait 

II prospecte, transmet les 
informations utiles sur le 
marche, les clients, la 
concurrence, transmet les 
commandes et collabore dans 
des proportions variables aux 
frais de promotion du produit. 

Le concessionnaire achete 
les produits aux concedants 
et les revend sur le marche 
etranger en prelevant une 
marge. 

II veille aux interets de 
I'exportateur, I'informe et 
I'assiste pour assurer la 
promotion des produits. 

Ce qu'il ne fait pas 

II n'achete pas les produits. 

II ne signe pas lui-meme les 
contrats de vente. 

II n'agit pas sous les ordres 
directs du mandant (absence 
de lien de subordination avec 
I'exportateur ce qui le 
distingue fondamentalement 
du salarie 

II n'est pas remunere a la 
commission et ne pergoit pas 
d'indemnite en cas de rupture 
ou de non renouvellement du 
contrat. 

Les diff icultes et les 
risques lies au contrat 

II doit rester autonome dans 
son organisation et ses 
methodes de travail sous 
peine que le contrat ne soit 
requalifie en contrat de travail 
avec toutes les consequences 
fiscales que cela entraine pour 
I'exportateur. 

Le concedant determine lui- 
meme sa propre politique 
commerciale. 


En cas de rupture du contrat 
ou de non renouvellement, 
I'indemnite a verser a I'agent 
peut etre tres elevee. 


Points communs 

Dans les deux cas, la determination du territoire contractuel 
est cruciale et I'exclusivite de revente souvent reclamee par les 
intermediaires. L' exigence de quota de vente peut contrebalancer 
ce risque pris par I'exportateur. 


Les clauses du contrat d’agent 

En plus des caracteristiques comparees au point 1, il convient de relever les clauses 
ci-contre : 
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Clauses 

Contenu 

Le territoire 
contractuel 

Delimitation de la zone confiee (pays, region) avec oil sans clause 
d'exclusivite de revente 

Produits 

contractuels 

Liste des produits objet de I'accord (produits actuels ou futurs, gammes, 
families de produits.) 

Obligations 
de I'agenlt 

Obligations generales : etude, recherche des clients, maintien du contact 
clientele, transmission des ordres, suivi des commandes, SAV minimum 
Pouvoir de representation eventuel (capacity de I'agent d'engager 
I'exportateur par sa signature) 

Definition des quotas 

Obligations 
du mandant 

Obligations generales : documents commerciaux, tarlfs, echantillons, 
conditions de vente... 

Obligations particulieres : formation de I'agent, assistance commerciale 
Versement et modalites de calcul des commissions 

Cadre general 
du contrat 

Duree determinee ou indeterminee 
Modalites de rupture et calcul des indemnites 
Droit applicable, tribunal competent, langue du contrat 
Clause de non-concurrence (maxi 2 ans) 


Les clauses du contrat de concessionnaire 

En plus des caracteristiques decrites au point 1, il convient de relever les clauses ci- 
dessous : 


Clauses 

Contenu 

Le territoire 
contractuel 

Delimitation de la zone confiee (pays, region) avec ou sans clause 
d'exclusivite de revente 

Les produits 
contractuels 

Liste des produits objet de I'accord (produits actuels ou futurs, gammes, 
families de produits) 

Obligations du 
concessionnaire 

Achat des produits et commercialisation dans des conditions 
satisfaisantes, respect d'eventuel minimum d'achat 
Respect de I'exclusivite d'approvisionnement si celle-cl est prevue 
Detention d'un stock de produits, prise en charge de la formation de son 
personnel et du SAV 

Obligations 
du concedant 

Respect des conditions generales de vente et de la regularity des 
approvisionnements 

Respect de la clause d'exclusivite de revente 

Prise en charge de la garantie selon la repartition prevue au contrat 

Cadre general 
du contrat 

Duree determinee ou indeterminee 
Modalites et causes de rupture 

Droit applicable, tribunal competent, langue du contrat 
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♦ Exemples 

« La societe El Mare est chargee de commercialiser les produits designes a l 'article 3 
du present contrat aupres du commerce integre et de detail present sur le territoire 
contractuel. Les conditions de sa remuneration sont fixees a I’article 10 ‘“commis- 
sions” ». 11 s’agit compte tenu du mode de remuneration, d’un contrat d’agent. La defi- 
nition de la mission de l’agent aurait pu etre rnieux definie. Le mandat parait etre 
restreint a une certaine categorie de clientele (commerce integre et de detail). 

« Le territoire contractuel se limite au territoire portugaisy compris les lies sous depen- 
dance portugaise. L’exportateur, ci-avant designe “la societe Lemarec” garde toutefois 
la possibility de vendre directement ses produits d la centrale d’achat “Opera” situee a 
Lisbonne et ce pendant toute la cluree du contrat ». 11 est tout a fait possible d’exclure 
du contrat un ou plusieurs clients deja acquis par l’exportateur anterieurement au 
contrat de distribution mais ce genre d’exception doit etre clairement defini dans le 
contrat pour ne pas faire l’objet de litiges ulterieurs. 

« Le contrat de distribution est conclu pour une duree d’un an. Le renouvellement 
eventuel ferait I'objet d’une nouvelle negociation et d’une nouvelle convention ». II 
s’agit d'un contrat a duree determinee qui prendra fin automatiquement a son 
echeance normale. En cas de faute de l’un ou l’autre contractant, la rupture anticipee 
est bien sure possible. 

« En cas de non renouvellement du contrat a son terme et en I’absence de faute du 
mandataire, une commission de perte de clientele sera versee dans les deux mois de la 
rupture. Le calcul se fera sur la base du chiffre d'affaires des 6 derniers mois. Le taux 
est fixe forfaitairement a 10 %. ». Les modalites d'indemnisation en fin de contrat 
attestent de la nature de la relation contractuelle : contrat de mandat. Les indemnites 
dues a l’agent peuvent etre importantes et presque dissuasives. 

« L’agent s’oblige a rendre compte regulierement de ses actions de prospection sur le 
territoire concerne. LI s’oblige egalement a respecter un quota de vente minimal de 
1 000 unites par mois, faute de quoi le contrat de representation ne sera pas renouvele 
a son terme ». 11 ne faut pas imposer des methodes de travail a l’agent pour eviter la 
confusion avec un contrat de travail ce qui n’interdit pas le compte rendu d’actions. 11 
est de toute fafon necessaire de garder un certain controle sur son activite. La garantie 
d'un quota est par ailleurs au benefice de l’exportateur qui sera vraisemblablement 
dispense dans ce cas de verser l'indemnite de fin de contrat. 
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Les contrats lies a la 
propriete industrielle 



Le depot de brevets, de marques, de modeles confere aux proprietaries 
des droits exclusifs d’utilisation a des fins commerciales. Ces droits 
peuvent faire l’objet de cessions dans le cadre de contrats adaptes et 
compatibles avec l’environnement juridique communautaire. 

Ces contrats sont principalement au nombre de trois : 

- le contrat de franchise, 

- le contrat de licence de savoir-faire, 

- le contrat de licence de brevet. 


Le contrat de franchise 

II existe plusieurs types de franchise, nous ne parlerons ici que de la franchise de 
distribution qui permet aux exportateurs d’accroitre rapidement et a moindres risques 
leur activite internationale. 

□ Definition et environnement reglementaire 

Le reglement 4037/88 permet d’utiliser le cadre de la franchise dans l’Union euro- 
peenne malgre les principes de libre concurrence ► hche 41 . Le contrat de franchise 
doit permettre le transfert du franchiseur au franchise, d’un certain savoir-faire com- 
mercial, identifiable et le plus sou vent associe a une enseigne ou a un concept de 
vente. 

♦ Exemple 

La franchise Phildar qui a rachete par ailleurs la franchise Pingouin, la franchise 
Cashconverters. 


□ Les obligations reciproques 


Les obligations du franchiseur 

Les obligations du franchise 

Transfert d'un savoir-faire ainsi que le droit 
d'utiliser une marque, un enseigne ou un nom 
commercial 

Protection juridique des elements transferes 
Exclusivite territoriale attribute au franchise 
Assistance administrative, financiere et de gestion 

Respect de la politique commerciale du groupe 
et prise en charge d'une partie des frais de 
commercialisation 

Exclusivite d'approvisionnement au benefice 
du franchiseur 
Paiement des redevances 
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□ La fin du contrat 

Les contrats de franchise sont a duree determinee avec tacite reconduction. Aucune 
indemnity n’est due par le franchiseur en cas de non renouvellement. La clause de 
non-concurrence interdit au franchise d’ouvrir un commerce de meme nature pen- 
dant une duree limitee et sur une zone geographique precisee. 

Les contrats de licence de brevet et licence de savoir-faire 

Le savoir-faire est un ensemble de techniques identifies mais tenues secretes et qui 
procure un avantage significatif a son utilisateur. Le brevet accorde a son proprietaire 
un droit d’exploitation exclusif mais la publication meme du brevet entraine la divul- 
gation de l'invention au moins dans ses grandes lignes. 

♦ Exemple 

Essilor protege non seulement le design de ses montures mais protege aussi par un 
brevet la technologie Varilux. La societe depose regulierement des brevets assistes de 
conseils en propriete industrielle et evite la concession d’une licence aux pays poten- 
tiellement contrefacteurs. 

□ Le contrat de licence de savoir-faire 

La licence de savoir-faire permet de transferer au licencie le droit d’utiliser le « savoir- 
faire » pour son propre compte, sur une zone geographique avec le benefice de 
l’exclusivite contre le paiement de redevances. Le licencie s’engage a maintenir le 
secret et notamment apres le terme du contrat. 

□ Le contrat de licence de brevet 

La licence de brevet accorde au beneficiaire la possibility d’exploiter l'invention sur 
un territoire donne avec le benefice de l’exclusivite jusqu’au terme du contrat, contre 
paiement de redevance. La confidentiality doit egalement etre respectee et le contrat 
comporte souvent une clause prevoyant la communication reciproque des perfec- 
tionnements. 

Conseils en matiere de cession de licence ou de brevets 

1. Garder la propriete des droits et conceder simplement une licence, non transfe- 
rable et revocable en cas de violation des obligations contractuelles. 

2. Ne pas accorder au licencie le droit de reproduire ou de copier les documents. 
3- Imposer une obligation de confidentiality. 

4. Eviter de conceder des licences dans des pays a risques. 

5. Prevoir le sort des ameliorations apportees par le licencie au savoir-faire ou a la 
technique. La cession de licence ou de brevets a des prix moderes permet egalement 
d’eviter la contrefagon. 




fiett® 


La vente sur appe! 
d’offres 



Les operations de commerce international supposent des operations 
parfois beaucoup plus lourdes financierement et plus complexes que 
les simples contrats de fournitures (vente de biens de consommation 
ou de biens d’equipements). Ainsi la fourniture d’ensembles indus- 
triels, la construction d’ouvrages d’art, de centres commerciaux, 
cl’hopitaux ou la fourniture d’equipements lourds, accompagnes sou- 
vent de services de conception, formation, maintenance requierent un 
savoir-faire specifique tant d’un point de vue de la negotiation, du 
fmancement >• fiche 29 que du point de vue juridique. 

Les etapes de la negotiation passent de fagon incontournable par la 
procedure de l’appel d’offre international. De grandes entreprises telles 
que Alcatel, Alstom, la Cogema, Thomson CSF, Nortel, Bouygues et 
bien d’autres travaillent essentiellement sur appel d’offres. 


L’appel d’offres 

L’appel d’offre passe par plusieurs etapes : 

- formulation de l’appel d’offres par l’entite adjudicatrice (acheteur) ; 

- selection de l’AOI 1 compte tenu de l’interet du marche, de ses retombees com- 
merciales et financieres et de la capacite du soumissionnaire (exportateur) a 
satisfaire les termes de la demande ; 

- formulation de l’offre, mise en place des garanties (voir point 2) et remise du pli 
avant la date butoir ; 

- selection de l'adjudicataire (exportateur auquel on attribuera le marche) compte 
tenu des offres concurrentes. 

□ Les aspects juridiques des contrats sur appel d’offres 

La reponse a un appel d’offres oblige le soumissionnaire a mettre en place un certain 

nombre de garanties au benefice de son acheteur. 


1 . AOI : appel d'offre international 
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□ Les garanties mises en 

place dans le cadre de la vente sur appel d’offres 

Garanties 

Finalite 

Debut et fin 

Garantie de soumission 

Proteger I'adjudicateur contre 
un desistement du 
soumissionnaire 

Depuis la remise de I'offre 
jusqu'au moment de la 
signature du contrat 

Garantie de bonne 
execution 

Proteger I'acheteur contre une 
mauvaise execution 
contractuelle 

Depuis la signature du contrat 
jusqu'a la reception provisoire 

Garantie de restitution 
d'acompte 

Proteger I'acheteur contre la 
non restitution des acomptes 
en cas de non execution du 
contrat 


Garantie de dispense de 
retenue de garantie 

Proteger I'acheteur contre les 
vices de construction 

Depuis la reception provisoire 
jusqu'a la reception definitive 
(fin de la periode de garantie) 


□ Les particularites du contrat industriel 

Le niveau de risques est particulierement eleve : montant financier important, nombreux 

intervenants, cluree d’execution particulierement longue, nature des acheteurs (pays 

en developpement souvent demandeurs de technologies), diversite des prestations. 

Des clauses particulieres completent les contrats : 

- la clause de harship (sauvegarde) : elle permet de renegocier le contrat en cas 
de desequilibre contractuel grave qui met en peril la poursuite des obligations 
contractuelles (exemple : effondrement des prix sur le rnarche aval, augmentation 
importante et brutale des couts de fabrication) ; 

- le preambule : il permet de fixer l'intention des parties et de delimiter les obliga- 
tions reciproques. II peut permettre a un juge d'interpreter le contrat compte tenu 
de l'intention des parties ; 

♦ Exemple : 

« Le but du present contrat est d’apporter un equipement industriel defini selon Parti- 
cle. . . conformement au cahier des charges » est preferable a « le but du contrat est de 
permettre l’ industrialisation de la zone geographique couverte par les equipements 
industriels fournis ». Dans le second cas, les obligations de l’exportateur seront des 
obligations de resultat et non de moyens et 1’ interpretation possible du terme 
« industrialisation » risque d’entrainer l’exportateur dans des obligations beaucoup 
plus lourdes que celles initialement prevues. 

- l’arbitrage : c’est un mode de resolution des litiges frequemment retenu dans les 
contrats de montant eleve compte tenu des avantages qu'il presente. Il garantit en 
effet la confidentialite des debats, l’impartialite des arbitres, la possibilite de statuer 
en equite et une plus grande rapidite que le circuit judiciaire lui-meme. La sen- 
tence arbitrale est souvent executee spontanement mais beneficie des memes voies 
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d’execution que le jugement, 1 Les parties au contrat indiquent leur volonte de recou- 
rir a (arbitrage en inserant une clause compromissoire dans la convention. 

Les aspects financiers des ventes sur appel d’offres 

La reponse a l’appel d’offres puis la mise en oeuvre du contrat generent des couts et 
des risques a couvrir. 

□ Frais lies a la recherche et au traitement des appels d’offres 

Les instruments de veille utilises par l’entreprise pour detecter au plus vite les 
nouveaux AOI (frais de personnel, abonnement aux banques de donnees etc.) ainsi 
que le cout de traitement des appels doivent amener l’entreprise a selectionner les 
demandes auxquelles elle repondra. 

□ Frais lies aux garanties 

L’ensemble de ces garanties genere des couts sous forme de commissions bancaires. 
II faut veiller a les lever s’il n’y a pas de mainlevee automatique. Par ailleurs, le risque 
principal qui en decoule pour l’exportateur et le risque d’appel abusif de la part de 
l’acheteur. Dans ce cas, le compte de l’exportateur est debite du montant de la garantie. 

♦ Exemple 

Caution d’un montant de 100 000 USD valables pendant deux trimestres au taux de 
0,5 %. Les frais engages par l’exportateur seront de 1 000 euros s’il n’y a pas proroga- 
tion sur demande de l’acheteur (cas assez frequent) et le montant de l’appel eventuel 
s’eleverait a 100 000 euros. 

□ Frais lies a la mise en place du fmancement et aux assurances 

De tels contrats sont finances soit par credit acheteur ou fournisseur. Si dans les deux 
cas, le cout du credit lui-meme est supporte par l’acheteur, dans le cadre du credit 
fournisseur, l’exportateur supporte le risque de non-paiement. Le risque de change 
est lui aussi important compte tenu des montants importants factures en devises. 

La couverture de ces risques par des techniques bancaires ou d’assurance engendre 
des frais consequents ► fiches 32, 33, 34. 

L’analyse des appels d’offres 

L’analyse commerciale, financiere et juridique de l’AOI doit permettre d’evaluer le 
niveau des engagements pris par l’entreprise. Cette analyse conduira a la decision de 
soumissionner ou pas. L’annonce de partition des AOI est deja un premier element 
de reflexion. 


1 . Pour plus de precisions sur l'arbitrage voir Management des operations de Commerce International, Dunod 
6 C edition, Legrand, Martini, chap. 19, partie 5. 
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♦ Exemple 1 

« Demande d’offre n° 90897/MGD pour la fourniture de 5 500 tonnes de papier blanc, 
sans hois, pour impression. Adjudicateur : National Curriculum Textbook Board, Ban- 
gladesh. Financement : association internationale de developpement (AID). Caution 
de soumission 2 %. Langue anglais. Date de remise de I’offre 9 avril ». 

Le projet beneficie d'un financement par un organisme international, le risque de non 
paiement est done tres reduit. L’exportateur doit verifier sa capacite a fournir une 
quantite aussi importante. Seule une caution de soumission devra etre mise en place. 
Elle portera sur 2 % du montant du contrat. 

♦ Exemple 2 

♦ Adjudicateur : Commissariat a I’energie atomique, centre de recherche nucleaire 
d Alger, cahier des charges aupres de la mission economique, cout 3 000 DA. Lot n° 1 
equipements de mesure, lot n° 2 equipements de manipulation, lot n° 3 equipements 
pour les etudes de surete des dechets. Cautions de soumission, de bonne execution et de 
retenue de gcirantie •>. 

L’acheteur est public mais le risque pays sur l’Algerie est important. Les soumission- 
naires ont la possibility de ne repondre que pour une partie de l’offre compte tenu de 
leur capacite. Les trois garanties reclamees couvrent la duree globale de l’offre et de 
1’ execution du contrat. Le cahier des charges doit etre reclame contre paiement ce qui 
est frequent dans les appels d’offre. 

♦ Exemple 3 

« Projet Sante Population II. Les fabricants primaires ainsi que leurs representants 
agrees des pays membres de la Banque mondiale pour les produits pharmaceutiques et 
vaccins suivants : Lot lmedicaments, lot 2 insecticides, lot 3 produits d’hygiene. Factu- 
ration eu USD. Adjudicateur : projet sante population II, Bujumbura, Burundi ». 

Financement garanti par la banque mondiale. La procedure de reponse et le cadre de 
l'appel d’offres seront contraignants mais le paiement est garanti. Le risque de change 
est present et devra etre couvert. Seuls les fabricants reels des produits assurant la pre- 
paration, le conditionnement, la mise en forme, l’etiquetage etc. et leurs representants 
sont autorises a repondre. L’appel d’offre est restreint (et non pas ouvert) ce qui sup- 
pose que les revendeurs de produits deja existants, les negotiants, les exportateurs ou 
importateurs de tels produits ne sont pas autorises a repondre. 
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et la configuration 
informatique 
du poste de travail 



L’utilisation des nouveaux outils bureautiques et de telecommunication 
a bouleverse l’organisation des entreprises et les methodes de travail. 
La disponibilite et la polyvalence demandee aux collaborateurs de l’entie- 
prise, PME ou grande entreprise, provoquent des mutations importantes 
dans l’organisation du travail. La comprehension des systemes d’infor- 
mation s’avere indispensable pour definir les axes de developpement 
de l’entreprise et sa capacite a les atteindre. 


Le systeme d’information 

□ Generalites 

Le systeme d’information de l'entreprise a pour vocation de centraliser, stocker, traiter, 
restituer de faqon synthetique et diffuser les informations necessaires au bon fonc- 
tionnement de l’entreprise et a l’atteinte des objectifs strategiques et operationnels. 
L’entreprise evolue dans un environnement oil l’information est omnipresente (infor- 
mations economiques, donnees geopolitiques, donnees commerciales et hnancieres, 
reglementations fiscales et sociales. La rnaTtri.se de (information necessite un traite- 
ment structure, automatise. Chez Caterpillar, devant chaque photocopieur, il est 
rappele que l’information est strategique et que c’est le « coeur du business ». On 
comprend l’importance que prennent les acteurs qui gerent et securisent les informa- 
tions dans le monde de l’entreprise. 

Le systeme d’information est bati sur une modelisation de l’entreprise sous forme de 
pyramide : unites operationnelles - systeme d’information et unite de pilotage ; les 
informations qui circulent entre l’entite de pilotage et les entites operationnelles ne 
sont pas de meme nature. Ne remontent vers le systeme de pilotage que les informa- 
tions synthetiques. 

□ Le poste de travail informatique 

Depuis plus de vingt ans, l’informatique est omnipresente dans les entreprises tant 
dans la sphere administrative que dans fenvironnement de production. 

Les ordinateurs prennent plusieurs formes selon la fonction dediee. Notons que la 
miniaturisation et les nouvelles technologies transforment un telephone portable en 
un ordinateur tres puissant, un photocopieur en unites de reprographic « intelli- 
gente » capable de gerer des taches multiples concernant la PAO, le scannage, la 
telecopie, le routage de documents etc. 
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• Variete des postes de travail informatiques 


Typologie 

Exemples 

Ordinateurs 

Notebook, ordinateur de bureau, ordinateur portable, agenda 
blectronique ou PDA type Palm..., tablette PC (Personal Computer) ou 
support mobile avec ecran tactile offrant des fonctionnalites multiples 
comme un PC. 

Terminal 

informatique 

Station de reservation de billetterie, station Informatique dans les libres 
services bancaires, borne interactive dans les espaces publics tels que les 
bornes Internet de la RATP realisees par IPM. 

Caisse enregistreuse de magasin ou de gestion de stock. 

Station de travail 

Station dediee a la gestion des paiements par carte de credit dans un 
hypermarche. 

Station de travail dedie a la logistique amont ou aval ( supply chain ou 
gestion des commandes emanant de dizaines de revendeurs ou de 
distributeurs). 

Les peripheriques 

Peripheriques d'entree : Clavier, souris, routeur, pave numerique, 
scanneur, lecteur optique, lecteur de carte, lecteur de code-barres, 
enceintes. 

Peripheriques de stockage : disque dur amovible, unites de stockage 
diverses (disque optique, magnetique, de USB., disquette ZIP...). 
Peripherique de sortie : imprimante, camera, micro, ecran, casque. 


• Typologie des systemes de communication entre le poste de travail 
et les peripheriques 


La communication 
entre les 
peripheriques 

Port serie et port parallele (en voie de disparition), port USB (Universal 
Serial Bus), FireWire IEEE 1394 pour les connexions haut debit 
multimedia., liaison infrarouge (IrDa), Wifi et Bluetooth sont evoques dans 
la section suivante. 

Les PDA (Personnal Digital Assistant) et autres peripheriques mobiles type 
Blackberry communiquent avec les ordinateurs PC et sont dotes de 
systeme d'exploitation specifique (ensemble de logiciels indispensables au 
fonctionnement de I'appareil). Ces systemes d'exploitation sont 
compatibles avec les OS (operating system) des PC grace a un logiciel du 
systeme d'exploitation qui rend compatibles et communicants des 
appareils pilotes par des OS differents. 


□ Le developpement des outils « nomades » 

Les commerciaux de l’entreprise et plus generalement les collaborateurs qui doivent 
se deplacer frequemment pour rentrer des clients, des donnees relatives a des four- 
nisseurs, verifier les avancees de travaux disposent aujourd'hui de moyens de com- 
munication tres evolues. Joignables en permanence, quelle que soit leur localisation, 
ils ont parfois I ’impression d’etre « espionnes » par leur direction. En fait, les utilisa- 
teurs reconnaissent que les avantages l’emportent sur les inconvenients. Grace a ses 
nouveaux outils, la collecte d’information est facilitee (le commercial devient un 
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reporter en puissance), la transmission et la reception de l’information sont souvent 

immediates : e-mail, SMS, MMS, fax par Internet, envoi d’images, de sons, de docu- 
ments, de logiciel de diagnostic ou de depannage. 

• Les enjeux 

• Possibility de recevoir ses courriers, ses SMS. 

• Avoir acces aux informations de l'entreprise (informations clients, bases de don- 
nees produits, documentation interne, modele de contrats, etat des stocks...). 

• Les outils du nomadisme 

• Ordinateurs portables, tablette PC, PDA... 

• PDA Phone. 

• Telephone mobile et Smartphone (telephone mobile avec des fonctionnalites de 
PDA). 

• GPS, systeme embarque de navigation tres utile pour les deplacements. 

• Notons que depuis deux ans, les produits multiplient les fonctionnalites (GPS dans 
un PDA Phone. . .). 

Ces outils utilisent de nouvelles technologies a distance : 

• Les reseaux GSM de la telephonic. 

• Le WAP qui permet de recuperer sur les telephones mobiles les messages de faible 
poids (SMS, courriel sans piece jointe...). 

• Le bluetooth : cette technologie est adaptee au transfert de donnees entre les ordi- 
nateurs, les PDA, les telephones : on peut echanger des sons, des images, des 
videos, des fichiers de travail (doc, xls, ppt, pdf...). 

• Le Wifi : cette technologie reseau sans fil est construite autour d’une borne Wifi 
(routeur wifi) qui alimente une zone plus ou moins grande (quelques metres ou 
dizaines de metres). L’acces au reseau (Internet ou intranet) se fait par les bornes 
Wifi que l'entreprise a installer. Les bornes sur voies publiques installees par les 
operateurs de telephonie mobile avec le soutien de l’Etat ou des collectivites loca- 
les autorisent le Wifi en zone public de faqon payante ou gratuite selon la zone 
d’accueil (gratuite dans des centaines de cafes, pares publics ou aeroports tels que 
Lannion mais l'acces est malheureusement souvent encore trop souvent payant en 
France dans les grands aeroports, les hotels. 

• L’infrarouge : cette technologie permet une communication dans un perimetre tres 
faible pour des envois de fichiers de faibles poids. 



^optimisation 
de la messagerie 
electronique 



Les courriers electroniques prennent une part de plus en plus importante dans les 
echanges inter et intra entreprises. Initialement les messages electroniques se limi- 
taient a des courriers qui precedemment auraient ete transmis par la voie postale ou 
par coursier. Grace aux evolutions technologiques, les messages prennent la forme 
de SMS, MMS, courrier simple, courrier avec des pieces jointes, courrier avec des 
liens Internet incorpores... 

Par ailleurs, l’usage des courriers electroniques s’est generalise dans le domaine com- 
mercial comme moyen pour toucher des prospects, des clients... 


Typologie des messages electroniques 

□ Les SMS (Short Message Service) 

II s’agit de message court envoye sur un telephone portable ou un PDA phone par 
1’ intermediate d’un telephone portable, Internet ou tout autre moyen telematique. 
Les SMS apportent de nombreux avantages aux utilisateurs : 

- transmission de (information immediate sans deranger finterlocuteur ; 

- personnalisation d’un message en toute conhdentialite ; 

- possibility de reagir rapidement par rapport a un evenement ou de prevenir un 
client sur l’etat de sa commande sans qu’il ait besoin de se deplacer. 

□ Les MMS (Multimedia Message Service) 

Les messages integrent des sons, des images ou des videos. Mis a part le cote ludi- 
que, les MMS peuvent etre utilises dans le cadre d’operation promotionnelle. 

□ Le courrier electronique 

Le courrier electronique ou e-mail sont des messages qui utilisent les reseaux infor- 
matiques des entreprises (extranet ou intranet, Internet..). Les e-mails sont lus par 
des logiciels specialises tels qu’Outlook, Eudora, Lotus Note... 

De nombreuses fonctionnalites sont proposees : tri, recherche, envoi groupe, trans- 
fert, gestion des absences... 

Un courrier electronique comprend les rubriques suivantes : 

- expediteur ; 

- destinataire(s) ; 

- la rubrique (cc) comprend les autres destinataires du message (mais visibles de tous) ; 
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- la rubrique (cci) indique les destinataires caches ; 

- l'objet de l’e-mail ; 

- les pieces jointes an format doc, ppt, xls, pdf..., qui se trouvent soit dans le poste 
informatique soit sur un support memoire externe. 
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Les logiciels de messagerie electronique offrent de nombreuses fonctionnalites, fort 
utiles, pour gerer ses contacts et ses envois groupes, se constituer des archives. La 
constitution d’un carnet d’adresses permet d’archiver les coordonnees de ses corres- 
pondants et de gerer des recherches par mots cles ou adresses. . . 

Grace aux listes de diffusion, l’emetteur d’un email peut automatiser ses envois a un 
groupe prealablement defini. 


□ Le courrier electronique 
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et technologie « nomade » 

Depuis quelques annees, il est possible de recevoir 
sur son telephone les e-mails de ses differentes 
boites aux lettres electroniques. Ce service tres 
bon marche constitue une avancee tres importante 
dans la mesure ou les collaborateurs peuvent dis- 
poser en permanence de leurs messages comme 
s’ils etaient a leur bureau. Les fichiers joints 
peuvent etre recuperes et traites par le simple 
branchement du telephone avec son ordinateur. 
La reponse aux emails se fait directement par 
le telephone type Blackberry » et si la reponse 
necessite l’insertion de fichiers joints, il suffit de 
transferer les fichiers du PC vers le telephone sans 
qu’il soit necessaire d’etre connecte a Internet par 
l’ordinateur. Cette solution est tres appreciable 
lorsque les connexions Internet classiques ne sont 
pas disponibles ou ne fonctionnent pas. Il est 
cependant necessaire que la technologie GPRS ou 
EDGE soit disponible dans le pays ou s’effectue 
l’envoi du courrier electronique. 




Les reseaux 
informatiques 



Un reseau informatique permet a plusieurs machines (ordinateurs au 
sens large) de communiquer entre elles afin d’assurer des echanges 
d’informations : du transfert de fichiers, dn partage de ressources 
(imprimantes et donnees), de la messagerie ou de Pexecution de pro- 
grammes a distance. Du point de vue de l'utilisateur, le reseau doit etre 
le plus transparent possible : ses applications doivent etre capables de 
communiquer toutes seules avec le reste du reseau, sans intervention. 
Meme la PME de faible taille, doit mettre en place des reseaux infor- 
matiques, architecture indispensable au travail collaboratif entre les 
salaries de l’entreprise. Un reseau comprend des ressources materielles 
et des ressources logicielles. 


Les reseaux informatiques prives ( private computer network) 

□ Definitions 

Les reseaux permettent d’etablir un lien entre les individus, les informations et les 

peripheriques. Ils autorisent les utilisateurs a partager des ressources telles que des 

donnees, applications et peripheriques avec une facilite deconcertante et une effica- 

cite maximale. 

Avec les reseaux, les employes parviennent facilement a : 

- partager des fichiers ; 

- sauvegarder systematiquement les donnees a intervalles reguliers ; 

- partager des peripheriques tels que modems et imprimantes ; 

- communiquer par courrier electronique ; 

□ Quelles sont les applications que le serveur devra executer ? 

• Serveur de partage d’archivage/d’impression : Les serveurs peuvent aider plusieurs 
utilisateurs a partager des imprimantes et des fichiers en reseau. Ils peuvent egale- 
ment comporter des services de connexion reseau permettant d’authentifier les 
droits d’un utilisateur sur un reseau. 

• Serveur de courrier electronique : Le besoin de collaboration actuel requiert 
souvent que de nombreux utilisateurs partagent des informations electroniques. 
Les programmes de messagerie executes par les serveurs permettent les communi- 
cations et le partage de documents, ainsi que les services de courrier electronique 
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(souvent appeles services de messagerie tels que Lotus Notes®, Microsoft Exchange, 
Novell et Lotus). 

Serveur d’applications : Permet d’executer des applications requerant une puis- 
sance de traitement ou un acces superieur a ceux dont un ordinateur de bureau 
dispose (logiciel de gestion par exemple). 

Serveur de bases de donnees : Les serveurs peuvent executer des applications qui 
fonctionnent avec des bases de donnees qui autorisent plusieurs utilisateurs 
d’avoir acces a des informations et de les partager simultanement. 

Serveur multitache : permet aux PME d’utiliser un seul et merne serveur pour 
diverses taches telles que le partage de fichiers ou d’impression, le courrier elec- 
tronique et les applications en general. 

Serveur Web : Internet et les portails intranet prives sont devenus des outils popu- 
lates pour le partage des informations. 
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Source : www.dell.fr 

Les reseaux fournissent trois avantages aux entreprises 


Amelioration 
de la productivite 


Les reseaux permettent d'assurer que les fichiers et applications 
strategiques peuvent etre partages par les utilisateurs a tout moment, 
ameliorant ainsi rigueur et efficacite. De plus, les reseaux offrant une 
connexion Internet a haut debit, permettent aux utilisateurs de ne pas 
perdre de temps a attendre que les pages soient telechargees ou 
imprimees. 
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Reduction 
des couts 

Les reseaux peuvent considerablement reduire le cout des equipements 
en periphdriques, notamment des modems et imprimantes, grace a la 
centralisation de leur utilisation et de leur partage par les utilisateurs. 
De plus, I'entreprise peut reduire ses couts de maintenance et 
d'infrastructure (modem...) en permettant a ses utilisateurs de se 
connecter a Internet grace a une connexion unique a haut debit, telle 
qu'une ligne RNIS ou un cable ADSL. 

Protection 
des donnees 

Les donnees represented I'un des biens les plus precieux de I’entreprise. 
Les reseaux permettent de centraliser la sauvegarde des donnees, en 
faisant de la protection reguliere des donnees une tache systematique. 
Le fait de Stocker des donnbes sur un seul serveur permet d'ameliorer leur 
accessibility ainsi que leur protection. 


Source : d'apres www.dell.fr 


Composants reseau 

Configurer un reseau client/serveur n’est pas difficile. II existe plusieurs composants 
de base, dont certains sont facultatifs : 


Composants du reseau 

Definition et role 

Serveur 

C'est le coeur du systeme reseau. Pilote par I'administrateur reseau, 
le serveur permet de controler les acces, les mots de passe et de 
gerer les droits et les acces aux ressources progicielles et aux bases 
de donnees. 

Les serveurs et les PC disposent de processeurs similaires et 
executed les memes types de logiciels. Ce qui difference les 
serveurs des PC est leur manidre de proceder. Les serveurs gerent 
des taches sur plusieurs ordinateurs a la fois, ce qui permet a 
plusieurs utilisateurs de partager les ressources du reseau, telles que 
les imprimantes et les applications logicielles. Tout ce qui ralentit ou 
interrompt un serveur peut ainsi toucher plusieurs utilisateurs. 

Ordinateurs 
de bureau 

Les ordinateurs de bureau et stations de travail connectes au reseau 
permettent aux collaborateurs de realiser leurs travaux ou d'assurer 
leur mission. 

Commutateurs 
de reseau 

Un commutateur est un dispositif peripherique qui connecte les 
ordinateurs client aux serveurs. Dans la plupart des cas, les 
commutateurs disponibles actuellement sur le marche sont conqus 
pour les reseaux Ethernet. La majority des commutateurs disposent 
de ports conqus pour gerer le trafic Ethernet a la fois a la vitesse 
habituelle de 10 Mbit/s mais aussi a 100 Mbit/s. Les commutateurs 
plus evolues disposent de ports qui prennent en charge I'option 
Gigabit Ethernet (10 fois plus rapide). 

Cables 

Le cable sert de conduit le long duquel les donnees sont envoyees 
entre les differents peripheriques. Les cables peuvent etre presentes 
sous la forme d'un cable a paire torsadee (RJ 45), semblable a un fil 
de telephone, ou sous celle d'un cable a fibres optiques, bien plus 
rapide mais souvent tres cher. 
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Composants du reseau 

Definition et role 

Carte NIC d'interface 
reseau 

Les routeurs servent a connecter et gerer le trafic de donndes entre 
deux reseaux. Les modems cable et ADSL sont, d'un point de vue 
technique, assimilables a des routeurs car ils connectent un LAN 
(Local Area Network) client a un WAN (Wide Area Network), 
c'est-a-dire a Internet. 

Logiciels 

Un logiciel de reseau est requis afin de faciliter les communications 
entre les stations de travail et le serveur. 

Le systeme d'exploitation du reseau s'execute sur le serveur et 
permet aux utilisateurs de partager les informations et 
peripheriques relies au reseau. De plus, chaque station de travail 
doit executer le logiciel client afin de communiquer avec le serveur. 

Les Pare-feu ( Firewalls ) 

Les pare-feu du reseau empechent les acces non autorises. Les pare- 
feu peuvent etre des dispositifs materiels, des applications logicielles 
ou les deux a la fois. Tous les pare-feu servent a proteger les reseaux 
d'acces malveillants depuis I'exterieur. 


Le reseau des reseaux : Internet 

Internet est le reseau informatique mondial qui rend accessible au public des services 
comnie le courrier electronique et le World Wide Web. Techniquement, Internet se clefi- 
nit comme le reseau public mondial utilisant le piotocole de communication IP ( Internet 
Protocol). Internet bouleverse les habitudes tant des particuliers que des entreprises. 
Les entreprises ont la possibilite de collecter des informations essentielles pour pros- 
pecter et elles peuvent aussi se faire connaitre par le biais d'un site commercial ou 
d’un site vitrine. 

En utilisant les logiciels de messageries, les collaborateurs de l’entreprise restent en 
contact permanent avec leur entreprise, leurs clients et disposent d’informations 
en temps reel et de services en continu (reservation d’avion ou hotel), calcul d’itine- 
raire routier, traduction en ligne. . . Par ailleurs, il est important de distinguer la notion 
d’Intranet et d'Extranet de l’entreprise. 


L'lntranet 
de I'entreprise 

Base sur la meme architecture qu'lnternet (TCP/IP), le reseau interne de 
I'entreprise permet aux collaborateurs de I'entreprise d'accds aux ressources 
d'informations et de logicielles propres a I'entreprise grace a des identifiants 
et des mots de passe. L'administrateur du reseau gere les acces et le bon 
fonctionnement du maillage qui relie les differents ordinateurs et poste de 
travail de I'entreprise. Si I'entreprise dispose de multiples implantations, il est 
necessaire de relier les differents Intranet entre eux. 

L'Extranet 
de I'entreprise 

II s'agit du maillage qui permet aux collaborateurs situes a I'exterieur de 
I'entreprise et aux partenaires de I’entreprise (clients, fournisseurs, utilisateurs) 
de consulter des informations disponibles sur le reseau interne de I'entreprise 
(£tat des stocks, avancement des commandes, accds a des base de donnees 
ou a des supports techniques. Cette possibilite est primordiale pour que 
I'activite puisse fonctionner independamment des heures d'ouverture de 
i'entreprise et de la localisation des partenaires et collaborateurs. 




Les principaux outils 

d’informatique 

commerciale 



La gestion de la relation client est facilitee par l’utilisation de logiciels 
bureautique et de progiciels specialises. Les fonctions vont de la collecte 
d’informations en vue de constituer une base de donnees disponible 
pour les commerciaux, l’administration des ventes export et les finan- 
ciers a la gestion de la prospection par la modelisation du comporte- 
ment du client et la creation de strategic de ciblage multicritere. 

Les fonctions les plus usuelles sont le gestionnaire d’e-mailing, le 
gestionnaire de notation clients (scoring) a finalite commerciale ou 
financiere, le gestionnaire de base de donnees avec des techniques de 
tri et de filtrage, les progiciels de gestion integree, les ASP, les logiciels 
de e-procurement. . . 

Les outils se sont multiplies au cours des dix dernieres annees mettant 
a disposition des PME des methodes de gestion auparavant reservees 
aux grandes entreprises. 


Typologie des logiciels 

Commentaires 

Les logiciels 
de scoring 

Initialement utilises par les societes de credit pour definir la 
solvability des clients emprunteurs, les logiciels de scoring 
concernent de nombreux secteurs de I'entreprise. 

En matiere commerciale, le scoring vise a mieux clbler les prospects, 
diminuer le cout de prospection et le temps perdu avec des 
prospects sans potentiel. 

Les exportateurs peuvent aussi identifier les clients qui presentent 
des fragilitds ou ceux qui constituent des forts potentiels. 

Les logiciels 
de traitement 
d'enquete 

Gerer les resultats d'enquete realisee par telephone ou interview 
le plus souvent. Les reponses sont saisies puis traitees a des fins 
commerciales. Les donnees retraitees peuvent etre exportees vers 
des tableurs ou des bases de donnees. Indispensables pour 
connaltre ses clients, les entreprises sous-traitent les enquetes 
aupres de societes specialises. 

Les logiciels de la GRC (gestion de la relation client) permettent 
de construire des tables de requetes a partir d'un SGBD (systeme de 
gestion de base de donnees). 

Les logiciels sont de plus en plus simples et interactifs : ils 
permettent les interrogations preprogrammees , I'edition de 
tableau de reporting, I'acces a des agendas partages facilitant 
ainsi le travail collaboratif. 
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Typologie des logiciels 

Commentaires 

Les logiciels 
de gestion e-mails 

A partir d'une base de donnees, I'entreprise envoie des e-mails 
commerciaux selon des filtres definis en interne. Les logiciels sont 
proposes par les editeurs tels que Business Object, SAP, Sage, Ciel, 
Neolane... 

Les fonctionnalites sont les suivantes : 

• Determination de profils. 

• Tri, filtre et segmentation de la base de donnees. 

• Gestion de contenu des messages e-mails en fonction des profils 
ou d'evenement. 

• Envoi selon plusieurs canaux (SMS, e-mail, fax...). 

• Suivi des envois et reporting. 

Mod^lisation des comportements pour alimenter des 
gestionnaires de scenarios marketing automatises (commande 
inf^rieure a un certain montant ou superieure de plus de 6 mois, 
une proposition par e-mail d'offres promotionnelles 
personnalisees est envoyee... 

Notons cependant que I'usage de la campagne par e-mail est 
strictement encadre dans de nombreux pays europeens. 

Le destinataire a un droit d'acces aux informations le concernant et 
il doit pouvoir indiquer qu'il ne souhaite plus recevoir d'e-mail. 

Les logiciels 
de gestion 
commerciale 

Ms reprennent tous les aspects de la relation commerciale avec un 
prospect et un client : 

• La preparation de la vente et la conception des offres. 

• La vente et son enregistrement avec I'edition des documents 
commerciaux. 

• Le suivi de la vente ; la relation SAV, les offres complementaires 
de service, les visites apres vente. 

• Les outils d'analyse des ventes et de tableau de bord. 

• Des modules complementaires permettent de communiquer 
avec d'autres logiciels de I'entreprise. 

Le CRM (Customer Relationship Management), ou GRC, (gestion 
de la relation client) vise a proposer des solutions technologiques 
permettant de renforcer la communication entre I'entreprise et ses 
clients afin d'ameliorer la relation avec la clientele en automatisant 
les differentes composantes de la relation client : 

L'avant-vente : il s'agit du marketing, consistant a etudier le 
march£, c'est-a-dire les besoins des clients et a demarcher les 
prospects. L'analyse des informations collectees sur le client 
permet a I'entreprise de revoir sa gamme de produits afin de 
repondre plus precisement a ses attentes. L'Enterprise Marketing 
Automation (EMA) consiste ainsi a automatiser les campagnes 
marketing. 

Les ventes : L'automatisation des forces de ventes ( Sales Forces 
Automation, SFA), consiste a fournir des outils de pilotage aux 
commerciaux afin de les assister dans leurs demarches de 
prospection (gestion des prises de contact, des rendez-vous, 
des relances, mais aussi aide a I'elaboration de propositions 
commerciales...). 

La gestion du service clientele : le client aime se sentir 
connu et reconnu de I'entreprise et ne supporte pas devoir 
recapituler, a chaque prise de contact, I'historique de sa relation 
a I'entreprise. 
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Typologie des logiciels 

Commentaires 

O 

L'apres-vente, consistant a fournir une assistance au client 
notamment via la mise en place de centres d'appel (appeles 
generalement Call centers, Help Desk ou Hot-Line) et via la mise 
en ligne d'informations de support technique. 

L'objet du CRM est d'etre plus a I'ecoute du client afin de 
repondre a ses besoins et de le fideliser. Un projet de CRM 
consiste done a permettre a chaque secteur de I'entreprise 
d'acceder au systeme d'information pour etre en mesure 
d'ameliorer la connaissance du client et lui fournir des produits 
ou services repondant au mieux a ses attentes. 

Les PGI (Progiciels 
de gestion integree) 
ou ERP ( Enterprise 
Resources Planning ) 

Un ERP ( Enterprise Resource Planning) est un logiciel qui permet 
de gerer I'ensemble des processus d'une entreprise, en integrant 
toutes les fonctions de cette derniere. C'est une application 
informatique constitute de plusieurs modules encore connus sous 
le nom d'applications metier (AM), en anglais Business Object (BO) 
(ex : approvisionnement, vente, production, finance, paie, 
ressources humaines, stocks, transports. . .) independants entre eux, 
mais partageant une base de donnee commune. Les donnees sont 
standardises, stockees sur des tables uniques et partagees entre 
les modules. Ce qui elimine les saisies multiples et evite I'ambiguite 
des donnees multiples de meme nature. 

L'ERP remplace done les differentes applications du systeme 
d'information par un systeme unique plus coherent. II facilite le 
pilotage de I'entreprise. 

Quelques fonctions essentielles d'un ERP : 

- la gestion des nomenclatures ; 

- le MRP (Material Requirement Planning) utilise pour le calcul des 
besoins ; 

- integration de la notion de trapabilitb avec la gestion des 
transports et des livraisons ; 

- gestion des listes de prelevements ; 

- analyse des stocks (couts, consommations...). 

Compte tenu des couts de developpement, les ERP peuvent 
s'acheter par module et son evolutif dans le temps. 

L'architecture de I'ERP permet un acces par fonction mais aussi par 
flux ou processus (etudes et RD, approvisionnements, production, 
montage, test...). 

Ainsi ^architecture des ERP autorise : 

- une entree par fonction de I'entreprise (gestion des 
approvisionnements et de la production, gestion commerciale, 
comptable et financiere, gestion des ressources humaines, 
gestion des stocks et gestion commerciale et de la relation 
client...) ; 

- une entree par workflow e'est-a-dire par les flux et les 
processus en terme d'avancement. 
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Parallelement, les entreprises utilisent des logiciels specialises en matiere commer- 
ciale et d’achat. 


Le systeme ECR 
(efficient consumer 
response) 

Plus rarement appele, efficacite et reactivite au service 
du consommateur, cette demarche vise a echanger des 
informations sur les clients entre distributeurs et fabricants 
afin de mieux repondre aux besoins des consommateurs. 
Les informations echangees entre le fabricant (depuis la mise 
en production) et le distributeur (passage en caisse) servent 
a definir des actions pour mieux satisfaire les clients et 
ameliorer I'offre en permanence. Ce dispositif est 
envisageable dans le cadre d'une relation de partenariat 
« gagnant-gagnant « entre des industriels de I'agro- 
alimentaires ou des cosmetiques par exemple des grandes 
enseignes de ia distribution. 

Le systeme SCM 
(supply chain management ) 
ou GCL (gestion de 
la chaine logistique) 

II s'agit d'optimiser les flux entre les fournisseurs, I'entreprise 
et les clients. Les echanges concernent de la marchandise, 
des flux financiers et des informations commerciales. 
L'objectif est de travailler en flux tendus pour minimiser 
les couts de stocks tout en garantissant un taux de service 
eleve (degre de satisfaction des clients en termes de 
commandes servies dans les delais rapporte aux 
commandes transmises. L'idee est de caler 
I'approvisionnement sur la production et la consommation. 
Les ordres de commandes aux fournisseurs sont automatisms 
en fonction des criteres de reassort automatiques. 

Le systeme SCM est ttes present dans I'industrie automobile 
et des fabricants de materiels audi-video et informatiques. 

Les ASP (Advanced 
Planning and Scheduling) 

L'APS ou SPA (Systeme de Planification Avancee) est un type 
de logiciel destine a la planification de la chaine logistique. 
En fonction de la demande exprimee en aval de I'entreprise, 
I'APS permet d'analyser la capacite des ressources (machines, 
main-d'ceuvre, matieres, aires de stockage) et les contraintes 
afin de proposer un horaire detaille et adaptable pour une 
production optimale. 

Elle intervient a tous les niveaux : 

- la demande : determine combien de produits doivent etre 
fabriques ; 

- les achats : verifie la disponibilite des matieres premieres et 
des composants suivant la nomenclature du produit ; 

- la production : analyse les contraintes et la capacite a 
developper un plan de production optimal ; 

- le stockage : prevoit les espaces necessaires ; 

- le transport et la distribution : optimise les couts et assure 
la quality de service a la clientele. 

L'APS effectue automatiquement des arbitrages entre les 
demandes prevues des clients et les ressources disponibles. 
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Les systemes 
de e-procurement 

Le terme « e-procurement » (pour Electronic Procurement), 
designe I'utilisation des nouvelles technologies pour 
automatiser et optimiser la fonction achat de I'entreprise. 

11 s'agit d'un echange B2B, c'est-a-dire une transaction entre 
deux entreprises, permettant a un acheteur de consulter le 
catalogue de produit d'un vendeur en ligne et de passer 
directement commande selon un flux d'achat bien defini. 
Grace au e-procurement, le mecanisme de demande de 
devis, d'etablissement d'un bon de commande et de 
facturation est gere electronique et centralise au niveau des 
deux entreprises, ce qui permet de raccourcir les delais de 
commande et de livraison tout en simplifiant le processus 
d'achat. 

Plus generalement, e-procurement permet une reduction des 
couts et une meilleure maftrise des achats. On note aussi les 
termes de : 

- e-tendering (offre electronique) est parfois utilise pour 
designer I'utilisation d'lnternet pour faire des demandes 
de devis d'une part et receptionner les offres d'autre part ; 

- e-sourcing (approvisionnement electronique) designe 
I'utilisation d'internet pour identifier et contacter de 
nouveaux fournisseurs pour un type de produit donne. 




fiett® 


La recherche 
d’information 
a I’international 



La recherche d’information est fondamentale pour les entreprises. Qu'il 
s’agisse des exportateurs ou d’importateurs, la connaissance des mar- 
ches, des acteurs (clients ou fournisseurs), des normes reglementaires, 
des habitudes de consommation est indispensable pour securiser les 
achats ou les ventes a (international et pour choisir les bonnes options 
strategiques et les politiques commerciales adaptees. 

Les sources d'information sont multiples et toujours plus nombreuses. 
Cependant, pour que le travail de collecte soit benehque pour l’entre- 
prise, il est imperatif qu’elle soit verihee, recoupee, retraitee avant d’etre 
analysee et integree dans le systeme d’information de l’entreprise. 


Les sources d’information 
□ La veille informationnelle 

Certaines entreprises mettent en place un service de documentation et de veille a 
part entiere. Il dispose d’abonnements a des banques de donnees documentaires et 
des annuaires, a de nombreux journaux et magazines nationaux et etrangers. Il uti- 
lise les ressources Internet et possede generalement des ouvrages de references et 
meme parfois des documentations commerciales et techniques des concurrents. 

• Les bases de donnees documentaires 


banques de donnees 

Contenu 

QUESTEL 

www.questel.fr 

Leader mondial dans les services d'information en propriete 
intellectuelle depuis plus de 30 ans, Questel encourage les 
entreprises a developper leurs innovations et leur competitivite, 
et assiste les dirigeants, chercheurs et specialistes a valoriser leurs 
actifs immateriels et leurs portefeuilles brevets et marques. 
Questel offre une collection de bases de donnees unique au 
monde dans le domaine des brevets, des marques et des designs. 
Via des outils online et offline, consultez, visualisez, analysez, 
commandez et diffusez vos resultats de recherches en toute 
securite. 

CESSDA 

http://extweb3. nsd. uib. not 
cessdathome.html 

Les bases de donnees en sciences sociales. 
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banques de donnees 

Contenu 

DATA STAR 

h ttp://ds. da tastarweb. com/ 

ds/products/datastar! 

index.html 

Cette banque de donnees donne acces a des dizaines de base. 

On peut citer : 

• International Market Research Information ; 

• Dun & Bradstreet International Risk & Payment Review ; 

• Gale Group Trade & Industry Database (etudes et informations sur 
I'industrie dans de nombreux pays du monde). 

LEXBASE 

http.l/jurisguide. univ- 
parisl.fr/BD/Bdetail/ 
Lexbasecon tenu.html 

Lexbase propose des informations entierement electroniques 
et accessibles sur I'internet, et se positionne sur des niches : 
I'information juridique pour les entreprises. 

EDUC21.COM 

h tip: //www. educ21. com / 
affairesint.htm 

Centre de veille thematique : nombreuses references d'ouvrages et 
d'articles. 


• Les sites Internet utiles 


Prospection - Veille economique et informations 
generates et formalites export et import 

www.abh-ace. org/frameset/ 
aceiframe.html?Language=fr 
www.cdp.fr 
www. douane.gouv. fr I 

http.Heuropa. eu.int/comm/taxation_customs/ 
index_en. htm 
www. europages, fr 
www. exporta tion. org 
www.exporter.fr 
www. exporter, gouv. fr/exporter/ 
www. firmaf ranee, com/ 
www. infoexport. gc. ca 
www.interex.fr 
www.izf.net 
www. lexporta teur. com 
www. missioneco. org 
h ttp.Umkaccdb. eu.in t/ 
www.moci.fr 

www.odci.gov/cia/publications/factbook/index.html 
www.planetexport. fr/accueil. asp 
h tip: //ted. publica tions. eu.in t! 
www. wk. or.at/aw/etpo/ 

Transport 

www. a fcargo. com/ 
www. cargoh ub.com 

www. del mas. com/h tml/accueil/cadre. h tm 

Societes d'inspection 

www.bivac. com/homePageJrameset. html 
www. china-buy. com/china-inspection-service, cfm 
www. cotecna. com/COM/EN/governments. aspx 
www.ir.org/ 

www.sgs. com/activities/inspection, htm 


Sites de banques 

www.banquepopulaire.fr/offres/entreprises/ 

index.htm 

www. credica. credit-agricole, fr/ 
www.dexia.be/Fr/Professional/ 
CorporateBanking/Borrow/intTradeFinance/ 
documentary 

h ttp://entreprises. bn ppa ribas, fr! 
www. en treprises. creditlyonnais. com/ 
www. sg-tradeservices. com/ 
www. ubs. com/ 1 lflubs_ch/bb_ch/financel 
trade_exportfinance.html 
Sites dedies aux credits documentaires 
www. deprof essional. com 
www. iiblp. org /dew. asp 

http://lexinter.net/JP/credit_documentaire.htm 

www.termisti.refer.org/data/credoc/index.htm 

Assurance-credit et risque pays 

www.aon.com 

www. berneunion. org. uk 

www.coface.fr 

www. cofacerating, fr 

www. Iloyds. com/Lloyds_Market 

www. marsh, frwww. ondd. be 

www.ondd.be 

www.siaci.fr 

www. trading-safety, com/ 

www.unistrat.fr 

Juridique 

www. ext. upme. fr/urfist/droit. htm 
www. iccwbo. org/ 
www. jurisin t. org/fr/index. h tml 
www. legifrance.gouv. fr/ 
www. worldlii. org/ 




262 


Partie 3 : Outils de gestion et d’informatique commerciale 


Fiche 6 1 


♦ Exemple de site de Bureau Veritas (informations sur (inspection avant embarque- 
ment /Preshipment inspection). 
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□ Les moteurs de recherche et les metamoteurs et annuaires 
(exemples de sites) 


Moteurs de recherche 

Commentaires 

www.altavista.fr 
www.google. fr 

Utilisation de robots automatiques (crawlers) qui parcourent le 
web et recensent des millions de pages 

Meta-moteurs 

www. copernic. com/fr 
www. metacrawler, com 
www. kartoo. com 

Ms permettent d'interroger en une seule requete des dizalnes de 
moteurs et d'obtenir des resultats classes en fonction de leur 
pertinence. Les resultats peuvent etre classes et conserves pour 
une mise a automatiser (cf. les outils sur www.veille.com) 

Les annuaires 

www.lycos.fr 
www.yahoo. fr 

Recherchent de sites en fonction de categories, cependant les 
annuaires (ex www.yahoo.fr) utilisent souvent des moteurs de 
recherche (ex www.google.fr) 


♦ Exemple d’utilisation de Copernic (necessite de telecharger le logiciel gratuit sur 
Internet sur www.copernic.com/fr). 

zj] warcheduYinauJapon Expression exalte Le Web 25 renuHaa 14/1C/2QQ7 15:20:06 



marchedu’ 


Expression exa:t£ Le Web 


U/1C/2007 35:20:06 


25 resultaa 


iJapon 




264 


Partie 3 : Outils de gestion et d’informatique commerciale 


Fiche 6 1 


La meme recherche sur www.kartoo.fr donne des resultats sous forme d’une carto- 
graphic. 


Le traitement des donnees 

La collecte des informations n’est pas suffisante. Plusieurs etapes sont necessaires 
avant qu’elles soient utilisables dans l’entreprise : 

- la validation des informations par le recoupement avec d’autres sites ; 

- la synthetisation (sous forme de tableaux ou de schema a l'aide de tableur tel 
qu’Excel ; 

- la centralisation de l'information grace a un systeme de gestion de base de donnees 
tel qu’Access. 


□ Le tableur 

Un tableur est un programme informatique capable de manipuler des feuilles de 
calcul. A l’origine destines au traitement automatise des donnees financieres, les 
logiciels tableurs sont maintenant utilises pour effectuer des taches variees, de la ges- 
tion de bases de donnees simples a la production de graphiques, en passant par 
diverses analyses statistiques. 

Excel de Microsoft Office et OpenOffice Calc ( http://fr.openoffice.org/) permettent 
l’ecriture de formules de calcul incluant des fonctions dans les cellules. 

Les tableurs sont devenus tres puissants. Ils sont souvent sous-exploites compte tenu 
de leurs fonctionnalites. 

Un exemple de formule (sans fonction) qui effectue Laddition des valeurs contenues 
dans les cellules A5 et B3 : =A5+B3. 

=SOMME(Al:A23) Cette formule calculera la somme de tous les nombres de 
A1 a A23. 

=MOYENNE(A3:A15) Cette formule fera la moyenne des nombres de A3 a A15. 

Le tableau croise dynamique ou pilote de donnees d’Excel permet de generer une 
synthese de la table. 

Le fltrage permet de n’afficher que les lignes correspondant a certains criteres. 

Le tri permet de changer l’ordre d’un bloc de cellules. 

La consolidation permet de fusionner plusieurs tableaux composes d’au plus une 
ligne et/ou colonne d’etiquettes, et de donnees chiffree en y appliquant une fonction 
selectionnee par l’utilisateur (Somme, Nombre, Moyenne...). Le nouveau tableau est 
adapte en fonction des libelles. 
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• Exemple de tableau Excel 


Montant 

800 000 

E 

Duree 

8 

n 

taux 

5 % 

t 


• Tableau d’amortissement financier d’un emprunt 


i 

800 000,00 

40 000,00 

100 000,00 

140 000,00 

2 

700 000,00 

35 000,00 

100 000,00 

135 000,00 

3 

600 000,00 

30 000,00 

100 000,00 

130 000,00 

4 

500 000,00 

25 000,00 

100 000,00 

125 000,00 

5 

400 000,00 

20 000,00 

100 000,00 

120 000,00 

6 

300 000,00 

15 000,00 

100 000,00 

115 000,00 

7 

200 000,00 

10 000,00 

100 000,00 

110 000,00 

8 

100 000,00 

5 000,00 

100 000,00 

105 000,00 



C 

D 

E 

F 

G 

H 

1 







2 







3 







4 


Montant 

800000 

E 



5 


Duree 

8 

n 



6 


taux 

0,05 

t 



7 







8 







9 


Anrtees 

capital restant du 

Interets 

Amort is sement 

annuites 

10 


1 

=E 

=E10*t 

=E7n 

=G10+F10 

11 


=1+D10 

=E10-G10 

=E11*t 

=G10 

=G1 1+F1 1 

12 


=1+D11 

=E11-G11 

=E12*t 

=G11 

=G12+F12 

13 


=1+D12 

=E12-G12 

=E13*t 

=G12 

=G13+F13 

14 


=1+D13 

=E13-G13 

=E14*t 

=G13 

=G14+F14 

15 


=1+D14 

=E14-G14 

=E15*t 

=G14 

=G16+F1S 

16 


=1+D15 

=E15-G15 

=E16*t 

=G16 

=G16+F16 

17 


=1+D16 

=E16-G16 

=E17*t 

=G16 

=G17+F17 

18 
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□ Le gestionnaire de base de donnees 

L’entreprise dispose d’informations commerciales, financieres ou techniques sur des 
bases de donnees. Une base de donnees comprend un ensemble de fichiers (table 
de donnees). Chaque table comprend des champs. Par exemple, une base de don- 
nees ■< clients ■> pourrait comprendre les champs suivants (extraits) : 


Nom du champ 

Type de donnees 

description 

Taille maximale 

SOCCLT 

texte 

Nom de la society 

99 

NUMCLT 

numerique 

Nom du client 

99 

AD1CLT 

Alphanumerique 

Adresse 1 (rue) 

99 

AD2CLT 

alphanumerique 

Adresse 2 (complement) 

99 

CODCLT 

alphanumerique 

Code postal 

8 

VILCLT 

texte 

VILLE 

40 

PAYCLT 

texte 

PAYS 

20 

CATEG 

numerique 

Categorie (filiale/importateur/ 
client direct) 

1 

PAYMT 

texte 

Technique de paiement 

20 

DELPAYMP 

numerique 

Delai de paiement 

3 

PTDEPPAYT 

texte 

Point de depart (facture, 
document de transport) 

20 

TX REM 

Numerique 

Taux de remise 

2 

INCOT 

texte 

Incoterms + lieu 

20 


Par ailleurs, l’entreprise a des bases de donnees produits, des bases de donnees tran- 
sitaires... En France, si elles contiennent des informations nominatives, elles sont 
soumises au controle de la CNIL (http://www.cnil fr/indexpbp'id=30T). 

L’entreprise est susceptible d’utiliser d’autres applicant's pour traiter de l'information : 

- logiciel de PAO (Publisher), de Web dessin (Photoshop), d’editeur de pages Web 
(FrontPage) pour diffuser l'information dans des newsletters ou sur l'intra ou extra- 
net de l’entreprise ; 

- logiciel de depouillement d’enquete du type Sphinx. 



La facture commerciale 
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La facture commerciale est soumise a un formalisme fiscal, comptable 
voire douanier. A l’international, les exportateurs se doivent de fournir 
des factures conformes aux attentes des autorites frangaises et etrangeres 
(pays de destination) afin que la marchandise ne soit pas bloquee en 
douane, source de surcout et de mecontentement du client. La facture 
commerciale ne doit pas etre confondue avec les factures douanieres, 
consulaires ou les factures pro forma. 


La facture TTC, calcul deTVA 

□ Les mentions obligatoires sur la facture 

La facture constate la vente de marchandises (ou la prestation de services) cl’une 
entreprise a une autre ou a un particulier. Elle est obligatoire. Le vendeur et l’acheteur 
doivent en conserver un exemplaire. La facture comporte des mentions obligatoires : 

- nom des parties et leur adresse ; 

- forme juridique et capital social du vendeur ; 

- numero d’immatriculation du vendeur au registre du commerce ; 

- numero d'identification intracommunautaire en cas de vente dans un pays de 
l’Union europeenne ; 

- option pour les redevables autorises a acquitter la TVA d’apres les debits ; 

- denomination precise des produits vendus ; 

- quantite et prix unitaire hors taxe des produits vendus ; 

- taux de TVA par produit ou service ; 

- montant total hors taxes ; 

- montant de la TVA ; 

- montant total taxes comprises ; date de reglement ; 

- eventuellement, les conditions d’escompte. 

□ Cos particuliers de la facture a I’ export 

• Les mentions les plus courantes 

- identifiant du vendeur ; 

- identifiant de l’acheteur ; 

- identification de la marchandise (ou des services) ; 

- rappel du numero de commande ou de pro forma (art 242 nonies du CGI) ; 
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identification des marchandises par designation commerciale, poids brut et net, 

code article, nomenclature douaniere, nature des emballages ; 

identification du destinataire ; 

origine et provenance des marchandises ; 

transport : date d’expedition, transporters ou transitaires intervenant ; 
mentions ou references specifiques a la reglementation locale (licences, visas...). 

• Prix et conditions de paiement 

prix unitaire et prix global ; 

Incoterms 2000 ICC et lieu geographique correspondant ; 

ristourne, rabais ou escompte ; 

conditions de reglement et date ; 

modes de reglement ou instrument de paiement ; 

domiciliation bancaire du vendeur avec reference SWIFT et IBAN ; 

monnaie de facturation avec la codification ISO (EUR pour euro, USD pour dollar 

americain, JPY pour yen japonais) ; 

mention pour les livraisons intracommunautaires « exoneration de TVA selon arti- 
cle 262 ter du CGI) 1 . 


□ Les differentes factures 


Types de facture 


Description et fonction 


Facture pro forma 


Elle constitue une offre commerciale si elle reprend trois elements 
essentiels : prix. marchandises et /ou services, destinataire de I'offre. 
Remarque : la proforma peul etre une reponse a une commande et peut 
alors constituer une confirmation de commande. 

Ce document est souvent exige pour I'ouverture d'un credit 
documentaire ou permet a I'acheteur de s'assurer des formalites qui lui 
incombent dans son pays (licence d'importation par exemple). 


Facture d'acompte 


Elle symbolise I'exigence de versement de I'acompte prevu au contrat. 
Le versement de I'acompte constitue lui-meme dans de nombreux cas 
le point de depart des delais contractuels. Ce document ne remplace 
en aucun cas la facture definitive et reste sans consequence fiscale 
notamment au regard de la TVA. 


Facture consulaire 


La facture doit etre visee par un consulat (1 er cas) ou etablie sur un 
imprime special (2 e cas). Ces exigences sont exprimees par le pays 
destinataire : pays arabes par exemple, pays d'Amerique du Sud. 


Facture douaniere 


Elle est demandee par le client sur certains pays pour lui permettre de 
dedouaner la marchandise 


1. Les factures etablies pour les operations commerciales realisees avec une entreprise situee dans I'Union euro- 
peenne font Lobjet de dispositions particulieres en matiere de TVA. La TVA est collectee par I'acquereur sans que 
celui-ci ne perde son droit a deduction. L'ensemble des operations est repris dans la DEB (declaration d'echange de 
biens). II en existe une a I'introduction et une a I'expedition. 



Partie 3 : Outils de gestion et d’informatique commerciale 


269 


Fiche 62 


Prix hors taxes, TTC, calcul deTVA 
□ Calcul de la TVA 

Lorsqu’une entreprise importe des produits, ceux-ci seront soumis a des eventuels 
droits de douane selon leur origine et a la TVA sauf exception. Parfois des taxes para- 
fiscales viennent augmenter le montant de la dette douaniere ou fiscale. 

A l’exportation, les produits sont vendus hors taxes, meme dans le cadre des rela- 
tions intracommunautaires a moins que l’entreprise ne dispose pas de l'identifiant a 
la TVA de son client etranger. 

Les operateurs du commerce international doivent cependant maitriser les calculs 
douaniers et fiscaux au moins sur le plan commercial pour connaitre le cout de 
revient de leurs importations et le prix de vente TTC a l’etranger. Cette derniere 
information peut conduire l’exportateur a revoir sa strategic de prix export. 

• Du hors taxes au toutes taxes comprises 

Une entreprise commande une machine numerique dont le prix HT est egal a 
200 000 €. La machine est soumise a une TVA au taux de 19,6 %. 

Quel sera le montant a regler ? On sait que Prix HT + TVA = Prix TTC. 

La TVA se calcule a partir du prix hors taxes. Done si t represente le taux de TVA, on 
peut poser HT + t * HT = TTC. 

200 000 + 200 000 * 0,196 = 239 200 € 

• Du toutes taxes comprises au hors taxes 

Si l’entreprise connait le prix TTC, elle peut en deduire directement le HT et la TVA 
HT = TTC/Cl + t) et TVA = t * TTC/C1 + t). 

Ainsi un vehicule est affiche 24 999 € chez un concessionnaire, on peut en deduire 
son prix hors taxes (24 999/1 196) soit 20 902,17 € et la TVA incluse dans le prix 
TTC : 24 999 * 0,196/1,196 = 4 096,83 €. 




Les calculs commerciaux 
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Assistant(e) a l'import ou a l’export, commercial(e) sedentaire ou itine- 
rant(e), logisticien ou gestionnaire de financement d’operations de 
commerce international sont tous confrontes aux chiffres. La maitrise 
des calculs permet a l’entreprise la fixation de couts ou de prix, la rapi- 
clite dans leur elaboration constitue parfois un atout pour remporter les 
affaires : pourcentage, remise differentielle, taux de marge, taux de 
marque deviennent le quotidien pour la plupart des acteurs du com- 
merce international. 


Les reductions en pourcentage 
□ Les reductions simples 

Dans le cadre du commerce international, une reduction peut d’appliquer sur le prix 
de vente de l’exportateur ou sur le prix d’achat dune prestation (fret, prime d’assu- 
rance) ou d’un produit. 

Le pourcentage a pour assiette une valeur hors taxes. 

♦ Exemple de base : prix de vente unitaire 1 200 €. 

Si la quantite commandee est superieure a 4, le vendeur accorde une reduction de 
10 %. 

Soit une commande de 7 unites. 

Prix de vente total apres remise : 7 * 1 200 - 7 * 1 200 * 10 % = 8 400 - 840 = 7 560 €. 
Ou encore 7 * 1 200 * 0,90 = 7 560 €. 

Un escompte commercial peut etre accorde par le vendeur si l’acheteur procede a un 
reglement anticipe. 

Ainsi sur un contrat, on peut lire la clause suivante : Conditions de paiement : regle- 
ment a 90 jours date d’expedition par virement bancaire... Escompte pour regle- 
ment comptant : 1,5 % sur la valeur facturee. 

Par exemple, une commande de 100 000 USD est payable a 90 jours date d’expedition 
(date de connaissement maritime). Si l’acheteur regie comptant son fournisseur, il 
pourra deduire du « total a payer » : 1,5 % * 100 000 USD soit 1 500 USD. Par la suite, le 
vendeur etablira une facture rectificative, car la premiere facture indiquait 100 000 USD 
sachant que le paiement anticipe est une faculte laissee a l’acheteur. 

On peut poser : 100 000 - 1 500 = 100 000 * 0,985 = 98 5 000 USD. 
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□ Les reductions simples par tranche (taux progressif) 

♦ Exemple : un producteur de Champagne propose une reduction variable en fonc- 
tion d’un bareme. 

Ainsi pour une commande de 18 900 bouteilles (soit un conteneur 40 pieds), le pro- 
ducteur de Champagne accorde une remise de 6 % du prix depart cave (ex-chai). 
Voici le tableau des remises : 

Moins de 5 000 bouteilles : 12 USD la bouteille depart chai. 

Moins de 10 000 bouteilles : 3 % de remise. 

Moins de 15 000 bouteilles : 4 % de remise. 

Puis par conteneur complet : 

1 conteneur 40 ‘ complet (18 900 bouteilles) 6 % de remise. 

2 a 4 conteneurs complets : 7 % de remise. 

5 conteneurs et plus : 10 % de remise. 

Le responsable des achats d’une compagnie aerienne souhaite se construire un tarif 
selon les quantites commandees. 

Moins de 5 000 bouteilles : 12 USD 1’unite. 

De 5 000 a moins 10 000 bouteilles : 12 - 3 % * 12 = 11,64 USD (ou encore 12 * 0,97). 
De 10 000 a moins de 15 000 bouteilles 12 * 0.96 = 11,52 USD 1’unite. 

1 conteneur complet 12 * 0.94 = 11,28 USD l’unite. 

2 a 4 conteneurs complets : 12 * 0,93 = 11,16 USD l’unite. 

5 conteneurs et plus : 12 * 0,90 = 10,80 USD l’unite. 

Lorsque la commande se trouve en fin de tranche, la regie des taux de remise 
degressive aboutit a des anachronismes. 

♦ Exemple : une compagnie commande 4 920 bouteilles dans ce cas, le prix de vente 
s’eleve a 4 920 * 12 = 59 040 USD. 

Or si l'entreprise commande 5 000 bouteilles, le tarif a la bouteille est de 11,64 USD 
soit un prix total de 58 200 USD. 

La compagnie a interet a commander 5 000 bouteilles au lieu de 4 920 bouteilles. 

11 est possible de determiner pour chaque tranche, quelle est la quantite commandee 
qui doit pousser a commander le minimum de la tranche superieure. 

□ Reductions successives 

II est assez frequent qu'un vendeur accorde des remises en fonction des quantites 
vendues et de la qualite de l’acheteur (grossistes, detaillants. . .). 

♦ Les reductions successives peuvent se presenter de la fafon suivante : 

Prix de vente unitaire depart usine : 1 000 €. 

Quantite : 22. 

Remise sur quantite (car quantite commandee superieure a 9 unites) : 7 %. 

Remise commerciale a l’acheteur : 10 % en raison de son statut d’importateur. 
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Calculons le prix total depart usine 


Intitule 

Prix 

Quantite 

Total 

Prix catalogue 

1 000 

22 

22 000 

Remise sur quantite 


7 % 

1 540 

Sous total 



20 460 

Remise commerciale 


10 % 

2 046 

Net commercial 



18414 


On constate que si le prix total etait initialement de 22 000 €, il est ramene a 18 414 € 
apres les deux remises. 

On aura pu obtenir le calcul directement : 22 000 * 0,93 * 0,90 = 18 414 €. 

Si un escompte de 2 % etait accorde, le net financier serait 18 414 - 18 414 * 0,02 = 
18 045,72 €. 


□ Rabais, remise ristourne, escompte : de quoi parle-t-on ? 


Typologie 


Definition 


Rabais 


Reduction accordee exceptionnellement pour compenser un prejudice cause au 
client : defaut de qualite, retard de livraison. 


Remise 


Reduction accordee habituellement en fonction de I'importance de la commande 
ou du statut du client (importateur, revendeur, grand compte...). Les remises 
peuvent etre en cascade. 


Ristourne 


Reduction accordee periodiquement sur une partie ou la totality des affaires. 
II s'agit en quelque sorte une « prime a la fidelity ». 


Escompte 


Reduction accordee pour le reglement au comptant ou anticipe d'une facture. 


Les coefficients multiplicateurs et les taux de marge 
et de marque 

□ Role des coefficients 

Les coefficients multiplicateurs permettent de synthetiser un ou plusieurs calculs. Ils 
facilitent les calctils commerciaux. 

♦ Ainsi, un exportateur fixe son prix FOB port frangais en partant de son cout de 
revient export auquel il ajoute sa marge (10 % de son cout de revient). Il obtient son 
prix de vente EXW. Puis il estime les couts de mise a FOB a 5 % de son prix de vente 
EXW. Recherchons son prix FOB sur la base d'un cout de revient HT de 100 000 €. 
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On obtient : 

Cout de revient : 100 000 €. 

Marge de l’entreprise ; 10 % * 100 000 € = 10 000 €. 

Prix de vente EXW : 110 000 €. 

Pre-acheminement : 5 % * 110 000 € = 5 500 €. 

Prix FOB : 116 500 €. On en tire le coefficient multiplicateur = 116 500 / 100 000 = 
1,165. 

□ Une diversite d’utilisation 

Un coefficient multiplicateur peut s’appliquer dans de nombreuses situations. 11 per- 
met de passer : 

- du cout de revient au prix de vente depart usine ; 

- du prix d’achat import HT au prix de vente au detail TTC ; 

- du prix de vente sortie usine (Prix EXW) au prix de vente au detail TTC. 

Le coefficient multiplicateur calcule pour une situation donnee (un produit, un pays) 
n’est pas transferable sur une autre operation commerciale sur d’autres types de pro- 
duits ou d’autres pays. A l’usage, le coefficient permet a l'acheteur ou au vendeur de 
negocier en ayant une idee rapide mais assez precise de la faisabilite de l’operation 
commerciale. 

□ Taux de marge et taux de marque : quelle difference ? 

Marge : difference entre le prix de vente et un cout. On parle de marge sur cout 
d’achat (prix de vente - cout d’achat), le resultat est la difference entre le prix de 
vente et le cout de revient. 

• Le taux de marge 

La marge commerciale est egale a la difference entre le prix de vente et le cout de 
revient. 

Taux de marge commerciale = Marge commerciale X 100 / Prix d’achat HT 

• Le taux de marque 

11 est exprime en pourcentage du prix de vente ; il correspond au rapport marge sur 
prix de vente (a la difference du taux de marge qui est fonction du cout d’achat ou 
du cout de revient). 

Taux de marque = Marge commerciale X 100 / Prix de vente HT 
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♦ Exemple 1 : un importateur de materiel bureautique achete un photocopieur 
10 000 USD DDP 1 Dakar (droits de douane et taxes locales inclus dans le prix), il veut 
faire une marge de 12 % sur son cout de revient sachant qu’an prix DDP il doit ajouter 
des frais de commercialisation de 800 USD : Le cout de revient est egal a 10 000 + 800 
= 10 800 USD. Le taux de marge fixe est de 12 %, son prix de vente sera egal au cout 
de revient majore de 12 % soit 12 096 USD. 

♦ Exemple 2 : un importateur de vin au Japon pratique tin taux de marge de 20 % sur 
son cout de revient dedouane HT (soit 1 200 JPY la bouteille). Il faut noter que la 
bouteille a ete achete 800 JPY depart chai Bordeaux Les detaillants japonais prati- 
quent un taux de marque de 40 %. Calculons le prix de vente au detail TTC en Coree 
sachant que la taxe locale japonaise s’eleve a 14 % du prix de vente HT. 

On peut presenter les calculs de la maniere suivante : 

Cout de revient de l’importateur : 1 200. 

Marge de l’importateur : 20 % * 1 200 = 240. 

Prix de vente de l’importateur au detaillant : 1 440. 

Prix d'achat du detaillant : 1 440. 

Marge du detaillant : 40 % de son prix de vente soit 1 440 + 40 % PV = PV 
d’ou PV= 1 440/0,6 = 2 400 JPY hors taxes. 

On en tire la marge du detaillant 2 400 - 1 440 = 960 JPY. 

Prix de vente au detail TTC : 2 400 * 1,14 = 2 736 JPY. 

A partir du prix ex-chai Bordeaux et du prix de vente au detail TTC, on peut en tirer 
un coefficient multiplicateur : 2 736/800 = 3,42. Le prix de detail represente plus 
de trois fois le prix depart chai. Cet indicateur pourrait permettre d’anticiper le prix de 
vente local d’un autre vin achete par exemple 1 300 JPY depart chai qui arriverait au 
environ de 4 446 JPY dans le panier du consommateur coreen. 

Nota : le yen est represente par le sigle JPY ; 1 EUR = 120 JPY. 


1 . Voir la fiche 24 pour une analyse detaillee des incoterms 




Notions de base 
de gestion 



Toute entreprise doit mettre en place un systeme de suivi des flux 
internes afin : 

- de calculer et expliquer les couts, les marges et les resultats par pro- 
duit, par departement, par activite, voire par etablissement lorsque 
l’entreprise est composee de nombreuses unites ; 

- d’evaluer certains postes tels que les stocks, les creances et les dettes, 
les immobilisations... ; 

- d’assurer un controle de gestion indispensable par une comparaison 
entre le » realise » et le « previsionnel ». 

La comptabilite generale est organisee selon le Plan comptable general, 
cependant si les methodes de calculs de couts proposees par les plans 
comptables dominent, force est de constater que chaque entreprise 
peut etre conduite a faire des adaptations selon la specificite de son 
activite et de ses zones d’exportation. 


Definitions 

Cout : le PCG definit un cout comme « la somme des charges relatives a un element 
defini au sein du reseau comptable ». L’element en question peut etre une matiere, 
un produit, un service, une fonction, une activite : On parle de cout d’achat d’un 
produit ou d’un service, d’un cout de revient d’un produit fini, d’un sous-produit ou 
d’une activite. 

La connaissance des couts facilite la determination des prix et permet done entre 
autre la mise en place d’une politique de prix adaptee. Les couts resultent d’une ana- 
lyse des charges que l’entreprise doit supporter. 

On distingue les charges directes et les charges indirectes : 

• Charges directes : charges qu’il est possible d’affecter directement, sans calcul 
intermediate au cout d’un produit ou d’un service. Ainsi les pneus sont une charge 
directe du cout de production d’une voiture. 

• Charges indirectes : charges qu'il est impossible d’affecter immediatement sans un 
calcul preliminaire plus ou moins complexe. Les frais du robot de peinture d’un 
etablissement qui produit plusieurs modeles de voitures necessitent une analyse 
poussee pour etre imputes au cout de production d’un des modeles. La mise en 
place d’un modele de calcul de couts a pour objectif de definir les modalites de 
ventilation des charges indirectes aux objets de couts et aux objets de marge dans un 
souci de verite des couts, reflet des flux internes et des consommations generees 
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par l’activite de l’entreprise. Les calculs de couts se font avec une approximation 
minimale. Les charges indirectes peuvent etre traitees selon differents modeles : 
Les plus connus sont : le modele PCG 1982 qui repose sur des centres d’analyse 
(decoupage reel ou virtuel de l’entreprise) et le modele a base d’activites (appro- 
che plus recente) qui se fonde sur les notions d’activite et de tracabilite. 

Les couts complets 

Un cout complet est constitue par l’ensemble des charges relatives a l'objet etudie. II 
se compose de charges directes que Ton peut affecter sans ambigui'te) et de charges 
indirectes dont l’imputation aux couts ne peut se faire qu’apres un travail d’analyse 
plus ou moins elabore. La notion de cout complet s’applique aux objets de couts et 
de marge : cout complet d’une activite (ex : cout de l’activite installation et montage), 
d’un produit, d’un processus (ex : cout du service « contentieux et relance clients ■>). 
Notons que le cout de revient est un cout complet d’un produit au stade final, cout 
de distribution inclus. 

□ Elements de terminologie 

Charges non incorporables : 11 s’agit de charges de la comptabilite generale qui ne 
sont pas prises en compte en comptabilite analytique. Citons a titre d’exemple les 
charges a caractere exceptionnel, la fraction des amortissements ne correspondant 
pas a des depreciations economiques... 

• Charges suppletives : il s’agit de charges prises en compte en comptabilite analyti- 
que mais ne figurant pas comme telles en comptabilite generale. Exemples : la 
remuneration des capitaux propres, la remuneration de l’exploitant individuel. 

• Charges directes (voir supra) : il s’agit des charges de la comptabilite analytique 
qui peuvent etre affectees sans ambigu'ite aux couts envisages. 

• Charges indirectes (voir supra) : elles se definissent a contrario. Leur imputation 
aux couts necessite de les faire transiter par des centres d’analyses. 

• Centre d’analyse : c’est une subdivision comptable de l’entreprise ou sont analyses 
et regroupes les elements de charges indirectes prealablement a leur imputation 
aux couts. 

Le travail de regroupement et d’analyse s’effectue generalement dans un tableau 
appele tableau de repartition des charges indirectes par l’intermediaire de cles de 
repartition. L’imputation des charges de chaque centre d’analyse aux couts necessite 
(utilisation d’une unite de mesure « homogene » de l’activite du centre appelee 
« unite d’oeuvre » ou d’une assiette de frais jouant le merne role. 

□ Methodologie generale de calcul et d’enchainement des couts 

La methode du cout complet dans sa forme la plus classique propose de calculer 
les couts selon trois fonctions essentielles ; l’approvisionnement, la production, la 
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distribution que Ton peut elargir aux fonctions hors production coniine le montre le 
tableau ci-apres : 


Cout d'achat des matieres achetees 

= Prix d'achat des matieres + Charges directes 
et indirectes d'approvisionnement 

Cout d'achat des matieres consommees 

II s'agit de la valorisation des sorties de stock 
des matieres (methodes du CUMP, PEPS, etc.) 

Cout de production des produits fabriques 

= Cout d'achat des matieres consommees par 
le produit + charges directes et indirectes de 
production 

Cout de production des produits vendus 

II s'agit de la valorisation des sorties de stock de 
produits (methodes du CUMP, PEPS, etc.) 

Couts hors production 

Ms n'interviennent qu'au moment du calcul du 
cout de revient. Ms comprennent le cout de 
distribution et les autres couts hors production 

Cout de distribution 

II comprend les charges directes (remuneration 
des commerciaux, frais de prospection, frais de 
publicity et de promotion) et indirectes (cout du 
centre d'analyse) generees par la fonction de 
distribution. Selon I'activite internationale de 
I'entreprise, cette fonction peut distinguer 
I'activite nationale de I'activite internationale 

Autres couts hors production 

Ms concernent les autres centres de structure 
(administration des ventes export, gestion 
financiere, ressources humaines...) 

Cout de revient des produits 

= Cout de production des produits vendus + 
charges directes et indirectes hors production 

Resultat analytique 

Chiffre d'affaires du produit - Cout de revient 


L’approche precedente releve davantage de l’entreprise industrielle avec un cycle 
d’exploitation qui se decompose de la faqon suivante : 



Le cycle d’exploitation de l’entreprise commerciale se presente ainsi : 
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♦ Exemple : 

La societe Veuve Minot produit du Champagne (2 100 000 de bouteilles) et commer- 
cialise les Champagnes d'autres producteurs. Son positionnement est moyenne 
gamme. 

Au cours de l’annee passee, elle a achete 600 000 bouteilles Champagne a tin produc- 
teur d’Epernay et 300 000 bouteilles de Reims respectivement au prix unitaire de 
6,00 € et au prix unitaire de 6,25 € rendues a son unite de stockage. Les bouteilles, 
exclusivement destinees a l’exportation, sont etiquetees sous la marque Veuve Minot 
avec des etiquettes aux normes du pays d’exportation. 11 faut prevoir d’autre part des 
cartons d’emballage et des coffrets individuels. 

Prix d'une etiquette : 0,03 €. 

Prix d’un coffret cadeau : 0,28 €. 

Prix du carton vide pour 6 bouteilles 0,46 €. 

Frais de logistique Reims - Entrepot du client New York : 2 385 EUR le conteneur de 
18 000 bouteilles. 

L’ensemble des 900 000 bouteilles a ete vendu a Macys aux Etats-Unis au prix unitaire 
de 15 USD la bouteille rendue entrepot du client a New York, hors droits de douane 
(il s’agit d'un DDU New York >• hche 24). 

L’entreprise a constate un cours de change moyen d'lEUR=l,20 USD. 

On dispose des informations suivantes : 


Extraits du tableau d'analyse des charges indirectes 


Intitules 


Stockage 

Etiquetage, 
Condition nement 
et emballage 

Distribution 

France 

Distribution 

Export 

Administration 
des ventes export 

Autres frais 
hors production 

Total 

repartition 

secondaire 


600 000 

360 000 

800 000 € 

337 500 € 

618 250 € 

640 000 € 

Unites 

d'ceuvres 

(UO) 


Nombre de 
bouteilles 

Nombre de 
bouteilles 

CA HT France 

CA HT Export 

CA HT Export 

CA total HT 

Nombre 

d'UO 


3 000 000 

3 000 000 

20 000 000 € 

11 250 000 € 

11 250 000 € 

32 000 000 € 

Cout 
unitaire 
de I'UO 


0,20 

0,12 

4 % 

5 % 

5,5 % 

2 % 


Le directeur commercial souhaite connaltre sa marge sur son activite de negoce a 
l'international (900 000 bouteilles). 
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Intitules 

Quantite 

Prix unitaire 

Total 

Cout d'achat des bouteilles 

Fournisseur Reims 

600 000 

6,000 

3 600 000 

Fournisseur Epernay 

300 000 

6,250 

1 875 000 

Cout d'achat total 

900 000 

6,083 

5 475 000 

Charges indirectes. Frais de stockage 

900 000 

0,200 

180 000 

Charges indirectes. 
Etiquetage/Conditionnement. 

900 000 

0,120 

108 000 

Etiquettes 

900 000 

0,030 

27 000 

Coffrets 

900 000 

0,285 

256 500 

Cartons de 6 bouteilles 

1 50 000 

0,460 

69 000 

Distribution Export 

11 250 000 1 

3,00 % 

337 500 

ADV export 

1 1 250 000 

5,50 % 

618 750 

Autres frais hors production 

11 250 000 

2,00 % 

225 000 

Cout de revient depart chai 



7 296 750 

Logistique 

50 2 

2 385,00 

119 250 

Cout de revient rendu NY 

900 000 

8,2400 

7 416 000 


1. 900 000 * 15 USD/ 1,2 USD. 

2. 900 000 / 1 8 000 = 50 conteneurs. 


On constate que le cout de revient rendu New York s’eleve a 8,24 USD par bouteille. 
Le prix de vente est de 15 USD, soit 12,5 (EUR sur la base d’l EUR = 1,20 USD. 

La marge unitaire est done de 12,5 - 8,24 = 4,26 EUR, soit 3 816 000 EUR pour 
l’exercice. 

□ Critiques generates de la methode du cout compiet 

• Les difficulties a repartir correctement les charges indirectes 

La validite de la methode du cout compiet suppose que la masse des charges indirec- 
tes dont la repartition ne peut se faire sans une part d’arbitraire soit d’une importance 
raisonnable par rapport a l’ensemble des charges directes. Or, si cette supposition 
avait un caractere reel a l’origine de la methode, il n’en va pas de meme a l’epoque 
actuelle ou une majorite des charges de l’entreprise transite par des centres d’analyses. 
Les reponses a cette critique fondamentale de la methode sont diverses et plus ou 
moins radicales. Ainsi certains secteurs d’activite peuvent aisement se passer des 




280 


Partie 3 : Outils de gestion et d’informatique commerciale 


Fiche 64 


couts complets et privilegient les methodes de couts partiels (secteurs purement 
commerciaux, secteurs ou les couples produits/marches sont nombreux et necessi- 
tent des strategies de diversification et de segmentation). 

L’enrichissement le plus recent de la methode du cout complet est a rechercher dans 
la methode ABC ( Activity based cost) appelee aussi methode des couts par activite. 

• L’influence de I’activite 

Le cout complet n’integre pas l’incidence des niveaux d’activite de l’entreprise et sa 
valeur sera done sujette a des variations qui tiennent a la plus ou moins grande 
absorption de charges fixes par produit. 

La possibility de calculer des couts complets dits « objectifs », independants du niveau 
d’activite est permise par la technique de l’imputation rationnelle des charges fixes. 

• Principe de base de la methode de I’imputation rationnelle des charges fixes 

Etude de chaque centre d’analyse afin de decomposer charges fixes et charges varia- 
bles. 

Determination pour chaque centre de son niveau d’activite normal. 

Calcul a chaque periode et pour chaque centre d’analyse du coefficient d’imputation 
rationnelle des charges fixes : 


coefficient d’lR = activite reelle / activite normale 


Calcul pour chaque centre d’analyse des charges fixes qui seront imputees rationnel- 
lement pour la periode consideree : 


charges fixes d’lR = charges fixes reelles x coefficient d’lR 

L’incidence du niveau d’activite se trouve alors isolee et peut presenter deux formes : 

- un ■< boni de suractivite » = charges fixes d'lR - charges fixes reelles ; 

- un « mali de sous-activite » = charges fixes reelles - charges fixes d’lR. 
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Le seuil de rentabilite 



L’analyse de 1 ’exploitation indique au gestionnaire si les conditions 
generates de l'entreprise permettent d’obtenir une rentabilite positive. 
Le seuil de rentabilite est un critere devaluation frequemment utilise. 
La penetration d’un marche etranger est envisageable si les investisse- 
ments commerciaux peuvent etre amortis par les ventes futures. Le seuil 
de rentabilite permet de mesurer si l'activite en rentable. L’approche 
est fondee sur une etude de la variabilite des charges. 


Variabilite des charges 


□ Definitions 

Les charges variables ou operationnelles : ce sont des charges liees au fonctionne- 
ment de l’entreprise qui evoluent directement et proportionnellement en fonction du 
volume de l’activite. 

Les charges fixes ou charges de structure : ce sont des charges liees a l’existence 
meme de l’entreprise et son compatible avec son niveau d’activite maximale. 

□ La decomposition du resultat : approche differentielle 

Pour calculer le seuil de rentabilite, il faut analyser les differents types de charges. 
On distingue notamment : 

- les charges variables (ou proportionnelles) qui dependent des quantites produites 
ou vendues ; 

- les charges fixes (ou de structure), dont le montant est fixe quelles que soient les 
quantites produites ou vendues. 


Chiffres d'affaires (CA) 

Charges variables (CV) 

Marge sur cout variable (MCV) MCV= CA -CV 


Charges fixes (CF) 

Resultat R = MCV -CF 
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Le seuil de rentabilite 

Le seuil de rentabilite appelee aussi chiffre d’affaires critique est le montant de chiffre 
d’affaires pour lequel l’entreprise ne realise ni perte ni benefice. C’est le chiffre d’affaires 
minimum a atteindre pour que l’entreprise ne fasse pas de perte. 

□ Le calcul du seuil de rentabilite 

Soient les parametres suivants : 

CA = chiffre d’affaires. 

CF : charges fixes. 

CV : charges variables. 

MCV : marge sur cout variable. 

Le seuil de rentabilite est egal a CF/ taux de MCV. 

Notons que le taux de MCV = MCV/CA. 

Le seuil de rentabilite peut etre exprime en divisant le SR en valeurs par le prix unitaire. 
♦ Exemple : 

Une entreprise fabrique des climatiseurs pour l’industrie automobile. Son activite 
maximale de production atteint 38 000 unites en janvier, puis 48 000 en fevrier et 
41 000 en mars. 


Mois 

Janvier 

Fevrier 

Mars 

Quantite produite et vendue 

38 000 

48 000 

41 000 

Prix de vente 

130 

130 

130 

Chiffres d'affaires 

4 940 000 

6 240 000 

5 330 000 

Charges variables 

1 824 000 

2 304 000 

1 968 000 

Charges fixes 

3 000 000 

3 000 000 

3 000 000 

Cout de revient 

4 824 000 

5 304 000 

4 968 000 

Resultat analytique 

116 000 

936 000 

362 000 

Cout de revient unitaire 

126,95 

110,50 

121,17 

Charges variables unitaires 

48,00 

48,00 

48,00 

Charges fixes unitaires 

78,95 

62,50 

73,17 


On constate que le cout de revient unitaire diminue si la production augmente. 
Sachant que la production est plafonnee et que la demande augmente ; une etude a 
montre qu’une production supplementaire de 25 000 unites necessiterait un investis- 
sement supplementaire et done une charge fixe mensuel de 1 250 K€. 
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Simulons l’impact de ce nouvel investissement selon la production vendue. 


Quantite produite et vendue 

53 000 

60 000 

70 000 

75 000 

Prix de vente 

130 

130 

130 

130 

Chiffres d'affaires 

6 890 000 

7 800 000 

9 100 000 

9 750 000 

Charges variables 

2 544 000 

2 880 000 

3 360 000 

3 600 000 

Charges fixes 

4 250 000 

4 250 000 

4 250 000 

4 250 000 

Cout de revient 

6 794 000 

7 130 000 

7 610 000 

7 850 000 

Resultat analytique 

96 000 

670 000 

1 490 000 

1 900 000 

Cout de revient unitaire 

128,19 

118,83 

108,71 

1 04,67 

Charges variables unitaires 

48,00 

48,00 

48,00 

48,00 

Charges fixes unitaires 

80,19 

70,83 

60,71 

56,67 


On observe une remontee des couts unitaires dans un premier temps puis une baisse. 
En effet l’accroissement important des charges fixes a un impact sur le cout de pro- 
duction puis si la production augmente on retrouve un cout de revient en forte baisse. 

□ Le cout marginal 

II est constitue par la difference entre les charges necessaires a la production donnee 
et l’ensemble de celles necessaires a ce meme niveau de production majore ou 
minore d’une unite. 

En commerce international, il est assez frequent que l’on retienne une tarification au 
cout marginal lorsque le pouvoir d’achat local est faible. 

♦ Exemple : 

Une entreprise fabrique des pulls marins. 

Cout fixe de production : 450 K€ pour une production plafonnee a 52 000 unites. 

Prix de vente unitaire : 28 €. 

Cout variable unitaire : 10 euros. 

Quantite produite et vendue : 30 000 unites. 

Quantite supplementaire : 20 000 unites vendues a 18 euros sans modification des 
frais de structure. 

On constate que la nouvelle commande ameliore les resultats de l’entreprise. Cepen- 
dant si la commande augmente une nouvelle fois de quelques milliers, de nouveaux 
frais de structure seraient necessaires. Le cout marginal serait alors tres eleve. En defi- 
nitif, tant que la structure ne change pas, le cout marginal unitaire est egal au cout 
variable unitaire. 
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Intitules 

Production 

initiate 

pour la Pologne 

totale 

Quantite produite et vendue 

30 000 

20 000 

50 000 

Prix de vente 

28 

18 

28 et 18 

Chiffres d'affaires 

840 000 

360 000 

1 200 000 

Charges variables 

300 000 

200 000 

500 000 

Charges fixes 

450 000 

- 

450 000 

Cout de revient 

750 000 

200 000 

950 000 

Resultat analytique 

90 000 

160 000 

250 000 

Cout de revient unitaire 

25,00 

10,00 

19,00 

Charges variables unitaires 

10,00 

10,00 

10,00 

Charges fixes unitaires 

15,00 

- 

9,00 

Resultat unitaire analytique 

3,00 

8,00 

5,00 


□ Interets et limites de I’approche par le cout marginal 

Le tableau ci-apres constitue d’une aide a la decision et resume les cas possibles : 


Accepter une commande 
suppiementaire 

Recette marginale > cout marginal 

Accepter la commande 

Recette marginale < cout marginal 

Refuser la commande 


Investir et produire 
soi-meme ou recourir 

Cout d'achat > cout marginal 

Investir et produire soi-meme 

Cout d'achat < cout marginal 

Sous-traiter 

a la sous-traitance 


Le cout marginal permet aussi de mettre en place une politique de prix differenciee 
selon les pays cibles en jouant sur le cycle de vie du produit. Cependant, l’exporta- 
teur devra rester vigilance sur les flux commerciaux paralleles qui risquent de desta- 
biliser les reseaux de distribution. 




Les couts partiels 
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L'utilisation de la methode des couts partiels resulte principalement des 
difficultes a calculer de fagon satisfaisante des couts de revient com- 
plet. Ainsi lorsqu’un volume important de charges indirectes pose le 
probleme de sa repartition sur les couts, il peut etre preferable de 
renoncer a toute repartition arbitraire ou imprecise. 

Selon les methodes de couts partiels, seules les charges jugees perti- 
nentes sont rattachees a un cout. La performance des produits sera 
evaluee sur la base des marges degagees pour chacun d’eux et de leur 
faculte a absorber les charges communes non reparties. Un classement 
des produits les plus performants peut se faire en valeurs absolues 
(montant de la marge), mais egalement en valeurs relatives (taux de 
marge = marge rapportee au chiffre d’affaires HT). 


La methode des couts variables ( Direct costing ou methode des 
couts proportionnels) 

Les seules charges rattachees au cout du produit sont les charges variables (directes 
ou indirectes). La performance des produits s’apprecie a partir de la Marge sur Cout 
Variable (MCV) et du taux de Marge sur Cout Variable. 


♦ Exemple : 


Produits 

A 

B 

C 

TOTAL 

Chiffres d'affaires (K€) 

10 000 

6 000 

8 000 

24 000 

Charges variables 

6 000 

2 400 

7 600 

16 000 

Marge sur cout variable (MCV) 

4 000 

3 600 

400 

8 000 

Taux de MCV 

40 % 

60 % 

5 % 

33,33 % 

Charges fixes 




6 000 

Resultat 




2 000 


En valeurs absolues, le produit A est le plus performant (marge de 4 000) suivi du 
produit B. 
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En valeurs relatives, le produit B est le mieux place (Taux de marge de 60 %). 
Doit-on abandonner le produit C dont la marge et le taux de marge sont faibles. ? 
Dans la mesure ou les charges fixes restent identiques en cas d’abandon du produit 
C, il faut conserver celui-ci car la marge qu’il degage, si faible soit-elle permet 
d’absorber une fraction des charges fixes et done d’accroitre le resultat global. 
Naturellement des preoccupations strategiques et commerciales peuvent egalement 
etre mises en avant quant a la decision de conserver ou non un produit (complemen- 
tarites, homogeneite de la gamme, prestige...). 

charges variables qui transitent par les centres ne sont pas toujours aisement 
impntables sur les coiits des differents produits (exemple : la consommation d’ener- 
gie pour la force motrice varie selon I'activite globale deployee mais Imputation de 
cette charge sur les produits fabriques peut s’averer problematique) . 

□ La methode des couts variables evoluee 
ou methode des couts specifiques 

II s’agit d’une etape supplementaire a ajouter a la methode precedente. Elle consiste 
a affecter a chaque produit les charges fixes qui lui sont specifiquement imputables. 
La performance des produits s’appreciera alors par le biais des marges sur couts 
specifiques, la somme de celles-ci devant permettre d’absorber les charges fixes 
communes. 


♦ Exemple : 


Produits 

A 

B 

C 

Total 

Chiffres d'affaires (K€) 

10 000 

6 000 

8 000 

24 000 

Charges variables 

6 000 

2 400 

7 600 

16 000 






Marge sur cout variable (MCV) 

4 000 

3 600 

400 

8 000 

Taux de MCV 

40 % 

60 % 

5 % 

33.33 % 

Charges fixes specifiques 

1 000 

2 100 

500 

3 600 

Marges sur couts specifiques 

3 000 

1 500 

-100 

4 400 

Taux de MCS 

30 % 

25 % 

18.33 % 


Charges fixes communes 




2 400 

Resultat 




2 000 


Cette methode necessite un travail d’analyse des charges plus important que dans la 
methode des couts variables mais l'information complementaire apportee peut etre 
determinante dans certains contextes de prise de decisions. 
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Dans l’exemple ci-dessus, il apparait clairement que du strict point de vue de la renta- 
bilite, le produit C doit etre abandonne, une marge negative signifiant un prelevement 
sur le resultat global. 

^ Cette methode, appliquee au portefeuille de produits d’une entreprise permet souvent 
d’observer la place de chacun d’eux dans son cycle de vie. Les produits en phase de 
maturite presentent generalement des marges importantes associees a des taux 
de marge moyens. Les marges sont beaucoup plus faibles dans le cas des produits en 
phase de croissance mais les taux de marges peuvent etre eleves. Ce dernier point est 
a temperer dans le cas des produits recents ayant exige de forts investissements. Le 
cout de ceux-ci tire vers le bas le taux de marge sur couts specifiques notamment 
dans les situations de sous-activite. 

□ La methode des couts directs 

Dans une premiere acception, cette methode ne permet d’integrer aux couts des 
produits que les charges directes. La performance des differents produits se mesure 
alors au regard des marges sur couts directs degages. Mais une autre lecture du plan 
comptable 1982 permet de donner une definition elargie du cout direct. Celui-ci 
comprendrait : 

- les charges variables ou fixes directement affectees (charges directes) ; 

- les charges variables ou fixes qui transient par des centres d’analyse (charges indi- 
rectes) et qui sont imputables aux produits sans arnbiguite. 

Cette methode rejoint en cela celle proposee par l'ordre des experts comptables. 

• Interets des methodes des couts partiels 

• Methodes moins lourdes que la methode des couts complets, simplification des 
calculs. 

• Methodes qui permettent d’apprecier facilement les performances respectives de 
differents produits. 

• En ecartant les charges fixes, il devient possible de comparer les couts sur differen- 
tes periodes sans (influence des niveaux d’activite. 

• Inconvenients des methodes des couts partiels 

• Les stocks sont evalues aux couts partiels de production. Il est necessaire de corri- 
ger cette evaluation pour se placer en conformite avec les exigences comptables et 
fiscales. 

• Une marge n’est pas un cout complet ce qui fait que (information sur la rentabilite 
d’un produit n’est pas parfaite. 

• L’efficacite de la methode passe par une analyse pertinente de la distinction entre 
les charges imputables a un produit et celles qui ne le sont pas sachant que les 
difficultes liees a cette distinction sont multiples (notamment entre charges fixes et 
charges variables). 




La gestion de stock 
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Afin de calculer ses couts et de minimiser les stocks, l'entreprise doit 
regulierement evaluer ses besoins, ses consommations et (etat des 
stocks. Les stocks sont un poste d’actif qui pese sur le besoin en fonds 
de roulement de l’entreprise et sur le patrimoine de l’entreprise 
(>- fiche 78). Leur evaluation permet de presenter des comptes since- 
res. Eviter la rupture de stocks est aussi une priorite, cependant cet 
objectif doit etre atteint avec le stock moyen le plus faible sous peine 
de peser sur la rentabilite de l’entreprise. 


Le traitement comptable des stocks 

□ Traitement en comptabilite generate des stocks 

Les entreprises pratiquent generalement l’inventaire intermittent. Cela signifie que les 
comptes de stock ne sont mouvementes qu’en fin d’exercice dans le cadre des ope- 
rations d’inventaire. Les stocks detenus par l’entreprise figurent au bilan pour leur 
valeur au dernier inventaire. L’evaluation des stocks a l’inventaire repose sur un 
inventaire physique, c’est-a-dire sur un decompte physique des produits, matieres, 
marchandises. . . en stock. 

Les stocks sont ensuite valorises au cout d’achat (marchandises et approvisionne- 
ment) ou au cout de production pour les sous-produits et les produits finis. 
Rappelons que le cout d’achat est (addition du prix d’achat et des frais directs et 
indirects d’approvisionnement, tandis que le cout de production est la somme du 
cout d’achat des matieres consommees auquel on ajoute les frais directs et indirects 
de production. 

□ L’evaluation des stocks en comptabilite analytique 

A la difference de l’inventaire intermittent, (inventaire comptable permanent permet 
un suivi constant des mouvements de stocks tant en quantite qu’en valeur. 

Cette gestion se fait a partir de documents comptables tels que le bon de livraison et 
le bon de sortie. Elle permet un inventaire theorique mais indispensable pour le pilo- 
tage de l’entreprise. 

La gestion de stock se trouve confronter a l’evaluation en valeur des entrees et des 
sorties de stock. 
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Evaluation des entrees en stocks 

devaluation des sorties de stocks 

Le cout d'entree en stock est : 

- le cout d'achat pour les approvisionnements 
majore des frais accessoires (transport sur 
achat...) et des frais de stockage 

- le cout de production pour les produits finis, 
semi-finis, intermediaires... determine par la 
comptabilite analytique ou comptabilite de 
gestion 

Le plan comptable recommande deux 

methodes : 

- le cout moyen pondere. Deux options sont 
possibles : 

- le cout moyen pondere calcule a chaque 
entree 

- le cout moyen pondere calcule par periode 
(en fin de mois) 

- la methode du « premier entre, premier 
sorti », appelee aussi methode d'epuisement 
des lots ou aussi FIFO ( first in, first out ) 


• Methode du premier entre, premier sorti 

Cette methode est privilegiee lorsque les elements stockes sont identifiables indivi- 
duellement. Les entrees et les sorties de stock sont suivies et evaluees articles par 
article. Les produits les plus anciens sont consommes en premier. 

• Le cout moyen pondere 

Le cout moyen pondere (CMP) s’applique aux articles interchangeables qui ne peu- 
vent pas etre individuellement identifies apres leur entree en entrepot de stockage. II 
est calcule selon la formule suivante : 

CMP - va l eur en stock initial + valeur des entrees en stock 
quantites en stock initial + quantites entrees en stock 

Le Plan comptable general propose de calculer le CMP a chaque entree ou sur une 
periode n’excedant pas une duree moyenne de stockage. 

• Exemple : Un importateur de tonneaux en chene (Modele St Emilion 225 litres) con- 
nait une activite tres importante entre septembre et janvier. Ses importations provien- 
nent d’Autriche, d’ltalie. 11 s’agit d'un modele standard. 

Le stock initial debut octobre comprend 20 futs en chene evalues a 10 000 €. 

Les mouvements du mois d’octobre sont les suivants : 

3 octobre : sortie de 12 tonneaux. 

9 octobre : approvisionnement de 50 futs a un prix unitaire de 540 €. 

13 octobre : sortie de 44 futs. 

22 octobre : approvisionnement de 32 futs a un prix unitaire de 550 €. 

30 octobre : sortie de 27 futs. 

Nous proposons deux methodes de resolution pour cet exemple : 

- methode du premier entre, premier sorti ; 

- cout moyen pondere calcule en fin de mois ; 
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Methode du premier entre, premier sorti 



Entrees 

Sorties 

Stock 

dates 

Cout 

unitaire 

qte 

Cout 

total 

Cout 

unitaire 

qte 

Cout 

total 

qte 

Cout 

unitaire 

Cout 

total 

01-oct 



20 

500 

10 000 

03-oct 


500 

12 

6 000 

8 

500 

4 000 

09-oct 

50 

540 

27 000 


58 


31 000 




8 

500 





50 

540 


1 3-oct 



44 

23 440 

14 

540 

7 560 



500 

8 

4 000 






540 

36 

19 440 


22-oct 

32 

550 

17 600 


46 


25 160 




14 

540 

7 560 




32 

550 

17 600 

30-oct 



27 

14 710 

19 

560 

10 640 



540 

14 

7 560 




550 

13 

7 150 



Cout moyen pondere calcule en fin de mois 


dates 

Entrees 

Sorties 


Qte 

Cu 

Cout total 

Qte 

Cu 

Cout total 

01/10/2003 (Stock initial) 

20 

500 

10 000 




03-oct 




12 

535 1 

6 424 

09-oct 

50 

540 

27 000 




1 3-oct 




44 

535 

23 553 

22-oct 

32 

550 

17 600 




30-oct 




27 

535 

14 453 

31/10/2003 Stock final 




19 

535 

10 171 

Total 

102 

535 2 

54 600 

102 

535 

54 600 


1 . Toutes les sorties sont valorisees a 535 €. 

2. 54 600/1 02 il s'agit du CUMP. 
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La gestion des stocks 
□ Les modeles de gestion de stock 

Une duree de stockage importante peut permettre de supposer que des commandes 
auraient pu etre differees dans le temps, que des ordres de fabrication auraient pu 
etre differes et que la rotation des stocks est faible. Dans la grande distribution ou la 
masse active stockee est tres elevee, les ratios de rotation des stocks sont des para- 
metres primordiaux de la rentabilite de l’entreprise. 

Par contre une rupture de stock d'une matiere premiere ou d’un sous-produit peut 
bloquer le processus de production (chomage technique) ou induire des surcouts 
importants (recours a des approvisionnements en urgence a des prix d’achat plus 
eleves...). S’il s’agit de produits finis, un non-respect des delais de livraison ternit 
l’image de l’entreprise, peut engendrer des penalties de retard si elles etaient prevues 
au contrat. . . 

II s’agit de trouver un equilibre entre risque (de rupture) et securite (stock de secu- 
rite) sachant que, dans les deux cas, l’entreprise assume un cout qui augmente ses 
couts de production ou diminue sa marge commerciale. 

Si actuellement, le stock zero est devenu un dogme, il est bon de souligner les diffe- 
rentes attitudes possibles et leurs avantages. 


□ L’alternative entre stock moyen faible ou stock moyen e/eve 


Un stock moyen faible 


Un stock moyen eleve 


Minimise le cout de detention du stock, reduit 
les frais financiers lies a I'immobilisation des 
capitaux, reduit les primes d'assurance sur la 
valeur du stock a declarer, reduit les frais de 
manutention, d'entretien, etc. 

Augmente le risque de rupture de stock en cas 
d'accroissement de la demande, en cas de 
grdve des transporteurs ou des fournisseurs 
etc. 


Augmente le cout de detention du stock (pour 
les raisons contraires) mais minimise le risque 
de rupture de stock. 

Permet de beneficier de tarifs degressifs de la 
part des fournisseurs. 

Permet d'obtenir des remises sur le prix du 
transport, etc. 


La gestion des stocks resulte aussi de choix strategique. Pour organiser au mieux la 
gestion de ses approvisionnements, l’entreprise doit operer certains choix. Accepter 
ou non l’hypothese d’une rupture de stock : gestion avec ou sans penurie ; opter 
pour une gestion par l’amont (modeles classiques de gestion de stocks) ou par l’aval 
(les flux tendus), appliquer une gestion par exception, c’est-a-dire concentrer la ges- 
tion sur les produits strategiques ou ceux qui representent une valeur preponderante 
dans la masse stockee. 

• Gestion avec ou sans penurie 

Dans la pratique, le gestionnaire de stocks peut accepter ou exclure l’hypothese de 
la rupture de stock. Si on accepte l’eventualite d’une rupture de stock, on utilise un 
modele avec penurie, dont les principes peuvent etre enonces de la faqon suivante : 
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Avant de passer commande pour se reapprovisionner, l’entreprise compare le cout 
de cet approvisionnement en termes de stockage supplementaire et cout eventuel 
d’une rupture de stock (incidence commerciale, logistique et de production, reva- 
luation de ce dernier cout n’est pas toujours evidente. 

On suppose que la demande non satisfaite peut etre differee. Sur certains marches, il 
est envisageable de faire supporter un delai d'attente aux clients : soit les prix prati- 
ques sont suffisamment has, soit le produit propose beneficie d’une rente de situation, 
d’un marche captif . . . 

La gestion traditionnelle consiste a suivre les approvisionnements depuis l’entree des 
matieres premieres dans l’entreprise, a accompagner les differentes etapes de l’elabo- 
ration du produit fini jusqu’a son acheminement chez le client. Durant le processus 
de fabrication et jusqu’a la distribution, on peut identifier plusieurs stocks (stocks de 
matieres premieres, de produits semi-finis, de produits finis) qui suivent le sens de la 
production. Afin de reduire les couts de gestion des stocks, plusieurs methodes 
s’offrent au gestionnaire. 

• Le modele en flux tendus dit « methode du juste a temps » ou du « kanban » 

Cette nouvelle approche de la gestion de stocks repose sur une analyse des produits 
finis livres et done des sorties pour remonter l’ensemble du processus de production 
jusqu’aux matieres premieres. On raisonne de l’aval vers l’amont. C’est la gestion par 
les flux tendus dite ■■ methode du juste a temps » ou du « kanban ». Ce modele resulte 
de la notion de juste a temps. II repose sur le principe que les stocks sont consti- 
tutes pour repondre aux aleas qu’il faut combattre par la qualite, la flexibility le 
partenariat avec les fournisseurs. Le modele des flux tendus est done un modele 
general, tourne vers le progres continu (KAIZEN). La methode du Kanban est un 
outil organisationnel associe aux flux tendus. 

• La methode 20-80 

Une analyse peut aboutir a constater qu’une faible proportion des references stoc- 
kees (20 % environ) represente 80 % de la valeur du stock et inversement 80 % des 
references stockees representent qu’une faible valeur du stock (20 %). Il s’agit de 
concentrer le suivi de stock sur les 20 % de references dont la valeur cumulee 
constitue l’essentiel de la valeur du stock. 

• La methode ABC 

Elle est basee sur le meme principe. Le gestionnaire calcule pour chaque type 
d'article la consommation cumulee en valeur et en quantite. Il portera un interet par- 
ticulier aux produits qui bien que presentant des consommations faibles en quantite, 
constituent des valeurs de stockage importantes. Le schema ci-dessous montre que 
les produits de la categorie A representent 10 % des references mais 65 % de la 
valeur du stock (leur bonne gestion est imperative) ; par contre, les produits C repre- 
sentent 65 % des references mais 10 % de la valeur du stock ; leur gestion n’est pas 
prioritaire. 
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□ Les notions de base de la gestion de stock 

• Notion de stock moyen 

Le niveau de stock moyen est directement fonction du nombre d’approvisionne- 
ments. Plus la frequence des approvisionnements est elevee, plus le stock moyen est 
faible. 

♦ Exemple : 

Une societe agroalimentaire importe des herbes aromatiques. 

Le cout d’achat est a 10,00 € le kilogramme. La consommation annuelle a atteint 
30 000 kg. 

Le cout de stockage est evalue a 12 % du stock moyen. 11 se decompose en 3 % pour 
le magasinage, 1,5 % pour l’amortissement de (entrepot, 4 % pour les frais financiers 
et 1,5 % pour la depreciation du stock (perte ou deterioration). 

Le cout de lancement d’une commande est egal a 600 € (frais de traitement administra- 
tif d’une commande, envoi par transport aerien. On peut en deduire la consommation 
annuelle en valeur : 

10 € * 30 000 = 300 000 € 

Taux de possession : 10 %. 

Cout du lancement d'une commande : 600 €. 

Le cout global du stockage peut se calculer grace au tableau ci-apres : 


Nombre de 
commandes 

Stock en 
quantite 

Stock moyen 
en euros 

Cout de 
possession 

Cout de 
lancement 

Cout total 
de stockage 

1 

15 000 

1 50 000 

15 000 

600 

15 600 

2 

7 500 

75 000 

7 500 

1 200 

8 700 

3 

5 000 

50 000 

5 000 

1 800 

6 800 

4 

3 750 

37 500 

3 750 

2 400 

6 150 

5 

3 000 

30 000 

3 000 

3 000 

6 000 

6 

2 500 

25 000 

2 500 

3 600 

6 100 

7 

2 143 

21 429 

2 143 

4 200 

6 343 

8 

1 875 

18 750 

1 875 

4 800 

6 675 

9 

1 667 

16 667 

1 667 

5 400 

7 067 

10 

1 500 

15 000 

1 500 

6 000 

7 500 


Pour un cout minimal de 6 000 euros, on constate que n = 5 soit 5 commandes pour 
minimiser les couts. Ce resultat aurait pu etre obtenu directement par la formule de 
Wilson (voir infra). 




294 


Partie 3 : Outils de gestion et d’informatique commerciale 


Fiche 67 


• Stock minimum 

Pour eviter les ruptures de stock, l’entreprise doit determiner jusqu’a quel niveau 
minimum ses stocks peuvent descendre sans remettre en cause la securite de 
l'approvisionnement de ses fabrications ou de ses clients. Le stock minimum neces- 
saire au bon fonctionnement de l’entreprise depend de deux parametres : la consom- 
mation previsionnelle et le delai de livraison du fournisseur. 

• Stock de securite 

Pour assurer la securite de ses approvisionnements, l’entreprise doit done estimer : 

- la probability de surconsommation ; 

- le risque que le fournisseur ne respecte pas le delai de livraison prevu ; 

- les consequences dune eventuelle rupture de stock. 

Le stock de securite est le niveau de stock, en complement du stock minimum, consti- 
tue pour faire face aux ruptures de stock eventuelles. 11 s’agit d’un volant de securite 
qui permet de faire face a une augmentation imprevisible de la consommation pen- 
dant la periode de livraison ou a un retard de livraison. 

• Stock d’alerte 

Le stock d’alerte est le niveau de stock qui entraine le declenchement de la com- 
mande. II est egal au stock de securite majore de la consommation normale pendant 
le delai normal de livraison 

• Le modele de Wilson 

Le modele de Wilson est une methode d’optimisation de la politique d’approvision- 
nement de l’entreprise qui se propose de determiner N, le nombre optimal de com- 
mandes a passer permettant de minimiser le cout total de la gestion de stock. La 
gestion de stock entraine deux types de couts : des couts administrates appeles cout 
de passation des commandes et des couts financiers lies a la possession des 
stocks, e’est-a-dire correspondant au cout du capital immobilise, aux charges de 
magasinage. . . 

• Reprenons l’exemple precedent : 

On sait done que la consommation annuelle s’eleve a 10 X 30 000 soit : 300 000 €. 

T = taux de possession du stock : 10 %. 

A : cout de passation d’une commande ou cout du lancement d’une commande : 
600 €. 


N = 



i 


ho % x 300 ooo 
2x600 


= 5 lancements de commande. 
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Les series statistiques 
a une variable 



La statistique est une methode d’analyse des ensembles comportant un 
grand nombre d’elements. La statistique descriptive classe les donnees 
et les presente de fapon claire. 


♦ Exemple 

Soit une entreprise qui desire etudier sa clientele (ce sont des particuliers), notam- 
ment le nombre d’enfants de chacun d’eux : 



Exemple 

Population 

Ensemble des elements etudies 

Les 2000 clients de I'entreprise 

Individu (ou 
unite statistique) 

C'est un element observe dans 
la population 

Un client parmi les 2 000 de cette 
entreprise 

Caractere 

C'est un critere de classement 
des individus 

L'emplol, I'age, la situation familiale, 
le nombre d'enfants, les revenus, ... 
des 2 000 clients 

Modalites 

Valeurs que peut prendre le 
caractere 

Un client peut avoir 0, 1, 2, 3, ... 
enfants 


Certaines variables statistiques sont dites discretes (exemple ci-dessus) et d'autres 
sont dites continues. Leur etude sera faite distinctement. 


Les variables discretes 

Une variable est dite discrete lorsqu’elle ne peut prendre que certaines valeurs 
(generalement entieres). 

Par exemple, le nombre d’enfants des clients d’une entreprise : 


Nombre d'enfants 

Effectifs 

0 

120 

1 

775 

2 

750 

3 

225 

4 

80 

5 

30 


2 000 
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□ Representation graphique 

La representation graphique la plus courante pour une variable discrete est le dia- 
gramme en batons. Pour l’exemple ci-dessus : 

Effectifs _ 1 _ }U 

A 


X 


nombre d'enfants 


□ Parametres de position 

Ce sont des valeurs numeriques qui resument l’ensemble des valeurs de la serie 


Definition 


Illustration pour la serie statistique 


C'est la valeur de la variable pour 
laquelle I'effectif est le plus eleve 


Le mode correspond a la modalite « 1 enfant » qui 
presente I'effectif le plus eleve 


Mediane 


C'est la valeur du caractere qui 
partage I'effectif en deux parties 
egales 


Le total des effectifs est pair. Les valeurs medianes 
occupent les rangs 1 000 et 1 001 . Le caractere qui 
regroupe les clients de rang 1 000 et 1 001 est le 
caractere « 2 enfants » qui est done la mediane. 
Si le total des effectifs est Impair (par exemple 
2 001 clients), le rang de la mediane est unique 
(le client de rang 1 001) 


Nombre d'enfants 

x i 

Effectifs 

n i 

x i nj 

0 

120 

0 

1 

775 

775 

2 

750 

1 500 

3 

225 

775 

4 

80 

320 

5 

30 

150 


2 000 

3 520 


Moyenne 


C'est la somme des valeurs de la 
variable divisee par I'effectif total 


x = 3 520/2 000 = 1,76 enfant (nombre moyen 
d'enfants) 


□ Parametres de dispersion 

Les parametres de position ne suffisent pas a caracteriser une serie statistique. On 
mesure egalement sa dispersion. Le principal parametre de dispersion est la variance 
a laquelle est associe l’ecart type. 
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La mesure de cette dispersion va permettre de determiner si les valeurs de la serie 
sont plus ou moins eloignees de la tendance centrale (exprimee le plus souvent par 
la moyenne). 


Definition 

Illustration (2 e formule) 

Variance 

C'est la moyenne arithmetique du 


Nombre d'enfants 

Effectifs 





carre des ecarts a la moyenne. 


x j 

N, 

flj Xj 

n i x i 2 



Deux formules peuvent etre mises 








en oeuvre : 


0 

120 

0 

0 



^ , w - n 2 


1 

775 

775 

775 



Sn ( .(X r x) 


2 

750 

1 500 

3 000 



Variance = 

N 


3 

225 

775 

2 325 





4 

80 

320 

1 280 



Xnx 2 2 


5 

30 

150 

750 











N s 



2 000 

3 520 

8 130 




Variance = 8 1 30/2 000 - 1 ,76 2 

= 0,9674 

Ecart type 

C'est la racine carree de la variance 


= VO, 9674 = 0,984 




Remarque 

Pour ces parametres, il est fortement conseille d’utiliser les fonctions statistiques 
d’une calculatrice. 

Une faible valeur de l’ecart type montre une forte concentration des donnees autour 
de la moyenne alors qu’une valeur elevee montre un large etalement des observa- 
tions. 

Le coefficient de variation, egal au rapport <5 fix , permet de comparer la dispersion 
de plusieurs series statistiques exprimees en unites differentes. 

Les variables continues 

Une variable est elite continue lorsqu’elle peut (theoriquement) prendre n’importe 
quelle valeur dans un intervalle appele classe. 

Par exemple, le chiffre d'affaires realise par une entreprise avec ses clients (en euros) : 


Chiffre d'affaires 
en milliers d'€ 

Effectifs 

(nombre de clients) 

[ 0 ; 1 000 [ 

795 

[ 1 000 ; 2 000 [ 

610 

[ 2 000 ; 3 000 [ 

420 

[ 3 000 ; 4 000 [ 

115 

[ 4 000 ; 5 000 ] 

60 


2 000 
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□ Representation graphique 

La representation graphique la plus courante pour une variable continue est l’histo- 
gramme. Pour l’exemple ci-dessus : 

Nombre de clients 

900 

800- 

700- 

600- 

500- 

400- 

300- 

200- 

100- 

0-| I— 

[0 ; 1 000[ [1 000 ; 2 000[ [2 000 ; 3 000[ [3 000 ; 4 000[ [4 000 ; 5 000] 

CA en milliers d'€ 

^ Remarque 

Les intervalles de classe peuvent etre differents. Par exemple, dans notre serie, la der- 
niere classe pourrait etre [ 4 000 ; 6 000 ] pour le meme effectif (60) . II conviendrait 
alors de remplacer cette classe par les classes [ 4 000 ; 5 000 ] et [ 5 000 ; 6 000 ] 
ay ant chacune un effectif de 30. 

□ Parametres de position 

II s’agit des memes parametres que ceux qui ont ete presentes pour les variables 
discretes. Les modalites de determination sont quelque peu differentes du fait des 
classes : 

Illustration pour la serie statistique 

Mode La classe modale est [0 ; 1 000[ qui presente I'effectif le plus eleve. 

Mediane Le total des effectifs 2000 est pair. Les valeurs medianes occupent les rangs 1 000 ou 1 001. 

Les valeurs correspondant a ces rangs appartiennent a la classe [ 1 000 ; 2 000 [ qui est 
la classe mediane. Void le detail du calcul : 


Chiffre d'affaires en k€ 

Effectifs 

Effectifs cumules 

[ 0 ; 1 000 [ 

795 

795 

[ 1 000 ; 2 000 [ 

610 

1 405 

[ 2 000 ; 3 000 [ 

420 

1 825 

[ 3 000 ; 4 000 [ 

115 

1 940 

[ 4 000 ; 6 000 ] 

60 

2 000 


2 000 



Si on choisit le rang 1 000, la mediane est egale a 

Me = 1 000 + (2 000 - 1 000) x (1 000 ~ 795 ) = •] 336,06 
(140S-795) 

Cela signifie que I'entreprise realise avec la moitle de chacun de ses clients un chiffre 
d'affaires inferleur ou egal a 1 336 k€. 
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Illustration pour la serie statistique 


Chiffres d'affaires 
en ke 

Centres de classes 

Xj 

Effectifs 

n i 

x i nj 

[ 0 ; 1 000 [ 

500 

795 

397 500 

1 1 000 ; 2 000 [ 

1 500 

610 

915 000 

[ 2 000 ; 3 000 [ 

2 500 

420 

1 050 000 

1 3 000 ; 4 000 [ 

3 500 

115 

402 500 

[ 4 000 ; 5 000 ] 

4 500 

60 

270 000 



2 000 

3 035 000 


x = 3 0 35 000/2 000 = 1 517,50 € (chiffre d'affaires moyen) 


□ Parametres de dispersion 

II s’agit des memes parametres que ceux qui ont ete presentes pour les variables 
discretes. Les modalites de determination sont quelque peu differentes du fait des 
classes : 


Formule utilisee 

Illustration 



Chiffres 

Centres 

Effectifs 





d'affaires 

de classes 







Xj 

n i 

n i X i 

n i x i 2 

Znx 2 







Variance = x 


[ 0 ; 1 000 [ 

500 

795 

397 500 

198 750 000 

N 


[ 1 000 ; 2 000 [ 

1 500 

610 

915 000 

1 372 500 000 



[ 2 000 ; 3 000 [ 

2 500 

420 

1 050 000 

2 625 000 000 



[ 3 000 ; 4 000 [ 

3 500 

115 

402 500 

1 408 750 000 



[ 4 000 ; 5 000 ] 

4 500 

60 

270 000 

1 215 000 000 





2 000 

3 035 000 

6 820 000 000 


Variance = 6 820 000 000/2 000 

- 1 517, 50 2 = 1 107 193,75 

licart type 

a = J 1 107 193,75 

= 1 052,23 €. 




Remarque 

Pour ces parametres, il est fortement conseille d’utiliser les fonctions statistiques 
d’une calculatrice. 




Ajustement lineaire 
et correlation 



Les series statistiques a deux variables sont graphiquement representees 
par un nuage de point. 

♦ Par exemple, la serie suivante (en millions d’euros) : 


Annees 

Depenses 

publicitaires 

Chiffre 

d'affaires 

1 

5,0 

560 

2 

3,4 

500 

3 

3,6 

510 

4 

5,6 

584 

5 

4,4 

530 

6 

4,0 

520 

7 

3,8 

524 

8 

4,4 

560 

9 

6,0 

570 

10 

6,1 

592 

1 1 

5,4 

570 

12 

4,8 

540 


600 

a! 580- 
£ 560- 
5 540 - 

£ 520 “ 

5 50 °- 

480 

2,5 




<> 

❖ 


3,5 4,5 5,5 6,5 

Depenses publicitaires 


Sur le plan commercial, il peut etre interessant : 

- de s’interroger sur l'impact des depenses publicitaires sur le chiffre d'affaires ; 

- de definir la relation qui peut exister entre les deux caracteres de la serie. 


La correlation lineaire 

□ Lecture du nuage de points 

Le nuage de points ci-dessus est de forme allongee selon une direction sensiblement 
droite. Cela signifie qu’il existe une interdependance entre les deux caracteres de la 
serie. Cette interdependance est appelee correlation lineaire. 

Le nuage de point monte vers la droite, cela signifie que la correlation est positive 
(dans le cas contraire, la correlation est negative). 

□ Le coefficient de correlation lineaire 

• Definition 

Le coefficient de correlation (f) permet de determiner le degre de la correlation lineaire 
entre les deux caracteres d’une serie statistique a deux variables. 
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La valeur du coefficient de correlation est donnee par la formule : 

E,(jc,- x)(y t -y) 
r = ■ ■ 

r j'L i {x i -x) 1 i: i {y i -yy 

11 peut etre rapidement determine a l'aide dune calculatrice dotee des fonctions 
statistiques de base. 

Pour notre exemple, on trouve r = 0,94. 

• Interpretation 

- r est toujours compris entre - 1 et + 1, 

- si r est positif, les variables evoluent dans le meme sens, 

- si r est negatif, les variables evoluent en sens contraire, 

- + 0,8 < r < 1 : bonne correlation lineaire positive, 

- 1 < r < — 0,8 : bonne correlation lineaire negative. 

Pour notre exemple, il existe une forte correlation positive. 

L’ajustement lineaire 

Si la correlation lineaire entre les deux caracteres d’une serie statistique est forte, il 
est possible de chercher a estimer la fonction de type y = ax + b qui lie ces deux 
caracteres. 

L’ajustement le plus precis est effectue par la methode des moindres carres. On 
determine la valeur des parametres de l’equation a l'aide des formules suivantes : 
’Z i (x -x)(y -y) Pour determiner les parametres de cette equation, il est 
n ~ recommande d’utiliser les fonctions statistiques de base 

d’une calculatrice. 

Pour l'exemple ci-dessus, on trouve : y = 30,558.x: + 402,8. 


La relation lineaire entre les deux caracteres etant etablie, il est possible d’effectuer 
une prevision. Pour l’exemple ci-dessus, si on connait le montant envisage de 
depenses publicitaires, il est possible d’estimer le chiffre d’affaire previsionnel 
correspondant : 


Depenses publicitaires envisagees 

Chiffre d'affaires previsionnel 

6,3 millions d’€ 

y= (30,558 x 6,3) +402,8 

595 millions d'€ 


’Z i (x i -x) 2 
b = v - ax 

La prevision 
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Les series 
chronologiques 



Une serie chronologique (ou chronique) est une suite d’observations ordonnees 
dans le temps. 11 s’agit done d’une serie dont les deux caracteres sont : 

- Xj : le temps (exprime en mois, trimestres, semestres, annees) ; 

- Yj : un autre caractere variable dans le temps (chiffre d'affaires, quantites 

vendues, depenses, etc.). 

♦ Par exemple, les deux series suivantes (en euros) : 


Annees 

Chiffre 

d'affaires 

1 

560 

2 

500 

3 

510 

4 

584 

5 

530 

6 

520 

7 

524 

8 

560 

9 

570 

10 

592 

11 

570 

12 

540 



Trimestres 

Chiffre 

d'affaires 

IT 1999 

102 

2T 1999 

120 

3T 1999 

140 

4T 1 999 

108 

IT 2000 

110 

2T 2000 

126 

3T 2000 

148 

4T 2000 

115 

IT 2001 

115 

2T 2001 

135 

3T 2001 

155 

4T 2001 

122 

IT 2002 

120 

2T 2002 

143 

3T 2002 

167 

4T 2002 

130 



On remarque que la serie 2 est caracterisee par des variations saisonnieres. 
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Les series chronologiques sans variation saisonniere 

L’objectif est d’analyser la tendance pour faire des previsions. II faut done : 


Illustration pour la serie 1 de I'exemple ci-dessus 


Determiner I'equation de la droite y = 3,524x + 523,8 
d'ajustement, le plus souvent par 
la methode des moindres carres 


Utiliser cette equation pour faire 
une prevision 


Par exemple pour la 13 e annee : y = (3,524 x 13) + 523,8 
= 569 millions d'euros 


Les series chronologiques caracterisees par des variations 
saisonnieres 

La representation graphique de la serie 2 met en evidence : 

- un mouvement de tendance generale ou trend ; 

- un mouvement saisonnier correspondant a des variations renouvelees a des perio- 
des determinees. 

Toute prevision qui ne prendrait pas en compte les variations saisonnieres serait 
inexacte. 

□ Determination des coefficients saisonniers ( methode du rapport 
a la tendance) 

Cette methode implique 4 etapes : 

- determination de I’equation de la droite d’ajustement (methode des moindres carres) ; 

- valorisation de la tendance pour chaque valeur de la serie ; 

- calcul du rapport valeur reelle/valeur de la tendance ; 

- calcul des coefficients saisonniers en faisant la moyenne arithmetique des rapports 
de chaque periode. 

• Equation de la droite d’ajustement 

♦ Exemple (suite) 
y = 2,002 x + 111,5 


• Valorisation de la tendance et rapport valeur reelle/valeur de la tendance 

♦ Exemple (suite) 


Trimestres 

(rang) 

Chiffre d'affaires 
(valeur reelle) 

Valorisation 
de la tendance 

Valeur reelle/ 
valeur tendance 

1 

102 

(2,002 x 1 ) + 111,5 

113,5 

0,899 

2 

120 

(2,002 x 2) + 111,5 

115,5 

1,039 

3 

140 

(2,002 x 3) + 111,5 

117,5 

1,191 

4 

108 

(2,002 x 4) + 111,5 

119,5 

0,904 
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s 

110 

(2,002 x 5) + 111,5 

121,5 

0,905 

6 

126 

(2,002 x 6) + 111,5 

123,5 

1,020 

7 

148 

(2,002 x 7) + 111,5 

125,5 

1,179 

8 

115 

(2,002 x 8) + 111,5 

127,5 

0,902 

9 

115 

(2,002 x 9) + 111,5 

129,5 

0,888 

10 

135 

(2,002 x 10) + 111,5 

131,5 

1,026 

11 

155 

(2,002 x 11) + 111,5 

133,5 

1,161 

12 

122 

(2,002 x 12) + 111,5 

135,5 

0,900 

13 

120 

(2,002 x 13) + 111,5 

137,5 

0,873 

14 

143 

(2,002 x 14) + 111,5 

139,5 

1,025 

IS 

167 

(2,002 x 15) + 111,5 

141,5 

1,180 

16 

130 

(2,002 x 16) + 111,5 

143,5 

0,906 


• Calcul des coefficients saisonniers (moyenne arithmetique des rapports de 
chaque periode) 


♦ Exemple (suite) 



1 er trimestre 

2 e trimestre 

3 e trimestre 

4 e trimestre 

1999 

0,899 

1,039 

1,191 

0,904 

2000 

0,905 

1,020 

1,179 

0,902 

2001 

0,888 

1,026 

1,161 

0,900 

2002 

0,873 

1,025 

1,180 

0,906 

Moyenne 

0,891 

1,028 

1,178 

0,903 


C, Remarque 

La somme des coefficients saisonniers trimestriels est egale a 4 (a 12 pour des 
coefficients mensuels). Si cela n ’est pas le cas, ilfaut les ajuster pour atteindre 
cet objectif 

Coefficient rectifie = coefficient non rectifie/total de coefficients non rectifies x 4. 

□ Prevision incluant les variations saisonnieres 

Pour effectuer la prevision, il faut utiliser l’equation de la droite d’ajustement et les 
coefficients saisonniers : 


♦ Exemple (suite) 


Trimestre 

Rang 

Trend 


Coefficient saisonnier 

Prevision 

1T2000 

17 

(2,002 x 17) + 11 1,5 

145,5 

x 0,891 

130 

2T2000 

18 

(2,002 x 18) + 111,5 

147,5 

x 1,028 

152 

3T2000 

19 

(2,002 x 19) + 111,5 

149,5 

x 1,178 

176 

4T2000 

20 

(2,002 x 20) + 11 1,5 

151,5 

x 0,903 

137 


Si on place ces 4 points sur le graphique, il apparait que la prevision integre la ten- 
dance et les variations saisonnieres. 
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Afin d’etablir de mettre en place un controle de gestion et d’etablir des 
previsions de tresorerie, les entreprises mettent en place une construc- 
tion budgetaire. Un systeme de gestion budgetaire est implante qui 
traduit les decisions politiques et strategiques ainsi que les objectifs 
quantifies dans des budgets annuels. 


Les etapes de la demarche budgetaire 

La demarche budgetaire consiste a reporter dans differents budgets les previsions 
quantitatives valorisees en euros. 


Un plan strate- 
gique a moyen 
terme est defini 
qui est affine par 
des programmes 
annuels dans le 
cadre d'un decou- 
page budgetaire 
annuel (souvent 
aligne sur I'annee 
civile ou I'exercice 

Etude de marche. 
Previsions des 
ventes (biens de 
consommation 
et biens d'equi- 
pement leger). 
Analyse des 
carnets de com- 
mandes (biens 
d'equipement 
lourd). 

Provisions affinees 
avec les chefs de 
zone, les respon- 
sables d'affaires et 
le departement 
marketing voire les 
filiales a POtranger. 

Construction des 
budgets en fonc- 
tion du niveau de 
production deter- 
mine en tenant 
compte des ventes 
previsionnelles et 
de I'etat des stocks 

£ 

Analyse des ecarts 
par budgets entre 
les depenses 
reelles et les 
depenses prevues. 
Recherche et ana- 
lyse des ecarts, 
decisions correc- 
trices et/ou mise 
a jour de certains 
couts standards ou 

comptable de 
I'entreprise). 

La demarche est 
en fonction des 
secteurs d'activite. 
L'objectif est de 
valoriser les recet- 
tes previsionnelles. 


Niveau de 
production 

preetablis pour 
tenir compte des 
evolutions du 
contexte economi- 
que par exemple : 
Augmentation du 
cout d'une matiere 
premiere, d'un 
sous-produit, 
d'une taxe... 

Baisse du prix du 
travail et entre 
autre des heures 
supplementaires 
suiteadesmesures 
fiscales. 



£ 




Construction des 
budgets : achat, 
production, 
investissements, 
Elaboration du 
budget des ventes 
Synthese dans un 
budget de tresore- 
rie (>- fiche 73) 


Revision des objectifs en fonction de la 
faisabilite et du contexte economique et 
commercial. 



Ajustements en cours d'exercice en 
fonction des ventes reelles et des stocks. 
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La hierarchie des budgets et leur interdependance 

A partir des decisions strategiques et des programmes de developpement, l’entre- 
prise peut identifier les besoins en matiere d’investissement. 11 peut s’agir 
d’investissement visant a augmenter les capacites de production ou de modernisation 
de l’outil de production. Les investissements refletent eventuellement aussi des evo- 
lutions strategiques en termes d’activite (diversification ou recentrage). Dans d’autres 
cas, les investissements concernent la sphere commerciale (creation de bureau ou 
d’une filiale a l’etranger). 

Les previsions de vente etant etablies, il est possible de construire un budget des 
encaissements. Celui-ci sera complete par d’autres recettes possibles (subvention, 
ventes de prestations de service, redevances sur des brevets ou licences, produits 
financiers, cession d’actifs...). 

Les ventes etant evaluees, compte tenu de l’etat des stocks, l’entreprise definit le 
niveau de production. 

Ce dernier impact les investissements (et done le budget des investissements) et par 
ailleurs tous les budgets lies a la sphere productive : 

- budget de production ; 

- budget des achats / approvisionnements ; 

- budget des autres charges de production ; 

- budget de maintenance... 

Par ailleurs, l’activite commerciale engendre des depenses de communication et 
publicite, promotion, budget des frais generaux. . . 

L’ensemble des budgets contribue a la construction du budget general et au budget 
de tresorerie (► fiche 73). 

Par ailleurs, les charges et produits sont repris dans le compte de resultat qui degage 
soit un excedent (beneficie) soit un deficit (perte). 

A partir du bilan de debut de periode, compte tenu du resultat calcule et des crean- 
ces et dettes de fin de periode indiquees dans les differents budgets, il est possible 
de construire un bilan previsionnel. 

En effet, le budget des ventes est repris dans le budget de tresorerie et les ventes rea- 
lisees en fin de periode sont encaissees durant la periode suivante. Par exemple, les 
ventes de novembre seront encaissees en fevrier si les conditions de paiement sont : 
« payables a 90 jours fin de mois ». 

Ce raisonnement va s’appliquer a tous les budgets de depenses et de recettes (bud- 
get des achats pour les dettes envers les fournisseurs, budget des - autres charges » 
ou frais generaux pour les dettes envers les autres fournisseurs de l’entreprise. . . 
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Les previsions 
des ventes et leurs 
encaissements 



Les methodes statistiques presentees dans les fiches 68 a 70 sont fort 
utiles pour la construction des previsions des ventes. Dans certains cas 
la prevision est construite sur la tendance des carnets de commandes 
ou du cycle de vie du produit. 

On distingue les previsions basees sur des ventes regulieres pour les- 
quelles on utilise l’ajustement et la correlation et celles basees sur des 
evolutions saisonnieres. Dans ce dernier cas, on retient la methode 
des coefficients saisonniers. 


Les encaissements des ventes 

♦ Exemple : 

La societe Sylvain fabrique et commercialise des tonneaux en chene pour la vinification. 
Elle a etabli ses ventes previsionnelles a ses distributeurs en euros ou en devises etran- 
geres. Elle souhaite mieux apprehender les encaissements. Le responsable financier a 
collecte les ventes previsionnelles du prochain semestre. 11 dispose aussi des condi- 
tions de paiement contractuelles ainsi que les cours de change garantis ; les recettes 
en devises sont valorisees sur la base d'un cours de change garanti par la Coface. 


Les ventes previsionnelles du prochain semestre 


Pays 

Janvier 

Fevrier 

Mars 

Avril 

Mai 

Juin 

France (HT 1 en EUR) 

100 000 

200 000 

160 000 

160 000 

200 000 

300 000 

RU (en GBP) 

40 500 

40 500 

40 500 

40 500 

40 500 

40 500 

Suisse (en CHF) 

50 000 

50 000 

50 000 

50 000 

50 000 

50 000 

Espagne (en EUR) 

20 000 

20 000 

30 000 

30 000 

30 000 

30 000 

Japon (en PI) 

2 400 000 

3 600 000 

7 200 000 

5 400 000 

4 800 000 

7 200 000 


1 . ventes France soumises a TVA a 19,6 % 


Conditions de paiement par type de client. 

Clients frangais : 30 jours fin de mois. 

Clients anglais : 30 jours fin de mois par lettre de credit stand-by. 
Clients suisses : 60 jours fin de mois. 
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Clients espagnols : 90 jours fin de mois. 

Clients japonais : 60 jours fin de mois par credit documentaire. 

^Nota : les delais sont calcules a partir de la date de facturation ou d’expedition. 

Cours de change garantis par Coface dans le cadre d’une police CIME (V fiche 48). 
EUR = 0,90 GBP (livre anglaise). 

EUR= 1,60 CHF (franc suisse). 

EUR = 120 JPY (yen japonais), 

On peut etablir dans un premier temps les creances TTC et HT en euros selon les 
zones de vente. 


Exemple de budget d'encaissement des ventes 

Calculons les creances France TTC et les creances etrangeres HT en euros. 



Janvier 

Fevrier 

Mars 

Avril 

Mai 

Juin 

France TTC 

1 1 9 600 

239 200 

191 360 

191 360 

239 200 

358 800 

ventes GBP 
converties en EUR 

45 000 

45 000 

45 000 

45 000 

45 000 

45 000 

ventes CHF 
converties en EUR 

31 250 

31 250 

31 250 

31 250 

31 250 

31 250 

ventes Espagne en EUR 

20 000 

20 000 

30 000 

30 000 

30 000 

30 000 

ventes JPY 
converties en EUR 

20 000 

30 000 

60 000 

45 000 

40 000 

60 000 


Dans le tableau suivant, on tient compte des delais accordes aux clients. 


Mois 

Fevrier 

Mars 

Avril 

Mai 

Juin 

Juillet 

Aout 

Sept. 

France TTC 

119 600 

239 200 

191 360 

191 360 

239 200 

358 800 



Royaume Uni 

45 000 

45 000 

45 000 

45 000 

45 000 

45 000 



Suisse 


31 250 

31 250 

31 250 

31 250 

31 250 

31 250 


Espagne 



20 000 

20 000 

30 000 

30 000 

30 000 

30 000 

Japon 


20 000 

30 000 

60 000 

45 000 

40 000 

60 000 


Total 

1 64 600 

335 450 

317 610 

347 610 

390 450 

505 050 

121 250 

30 000 
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Le budget de tresorerie constitue une prevision chiffree de l’ensemble 
des flux financiers entrants et sortants d’une entreprise pour une 
periode donnee. 11 resulte de la construction budgetaire evoquee dans 
la fiche 71. 

Le budget de tresorerie reprend l’ensemble d’encaissements et de 
decaissements : 

- les encaissements resultent des ventes previsionnelles obtenues par 
des techniques de previsions ou a partir d’objectifs commerciaux ou 
d’option de commande. Les encaissements sont completes par des ces- 
sions d’actifs, des nouveaux emprunts, des augmentations de capital. . . 

- les decaissements proviennent d'une part des charges d’exploitation 
(salaires, achats, charges salariales et sociales, TVA) mais aussi des flux 
hors exploitation (dividendes, remboursement d’emprunt, investisse- 
ment. . .). 


Le budget des encaissements 

Les encaissements principaux concernent les ventes. Les flux de tresorerie corres- 
pondants tiennent compte des delais de paiement accordes aux clients. 

♦ Exemple : 

Une societe a realise les ventes France suivantes au cours des quatre derniers mois. 
Les ventes sont soumises a la TVA au taux de 19,6 %. 

L’entreprise exige 30 % a (enlevement (ou (expedition) et le solde a 60 jours fin de 
mois date d’expedition. 


Mois 

Montant TTC 

Juillet 

Aout 

Sept. 

Oct. 

Nov. 

Dec. 

Creances au 30 juin 1 

52 500 

24 500* 

28 000* 





CA juillet 

48 000 

14 400 


33 600 




CA aout 

25 000 


7 500 


17 500 



CA septembre 

60 000 



18 000 


42 000 


CA octobre 

65 000 




19 500 


45 500 


1 . Ventilation des ventes des mois precedents 
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CA/Mois 

Montant TTC 

avril 

mai 

juin 

Poste « clients » bilan 30 juin 

avril 

25 000 

7 500 


17 500 


mai 

35 000 


10 500 


24 500 

juin 

40 000 



12 000 

28 000 


52 500 


Le budget des encaissements peut comprendre des flux tels que les cessions d’actifs, 
les nouveaux emprunts ; les dividendes regus des participations en France ou a 
l’etranger, des subventions (indemnites Coface...). 


Le budget des decaissements 

Les decaissements d’une entreprise sont en general analyses en deux categories : les 
decaissements d’exploitation et les decaissements hors exploitation. 

Les decaissements d’exploitation concernent entre autre : Les approvisionnements 
de matieres premieres, de marchandises, de services. 

□ Les charges diverses de gestion 

Les salaires et les charges sociales ( il y a un decalage entre le paiement des salai- 
res et le paiement des charges sociales patronales aux organismes sociaux). 

Les depenses de distribution et de prospection prennent une place importante 
pour les entreprises exportatrices. Qu’il s’agisse de bien de consommation ou de 
projets clefs en main, l’entreprise doit prospecter et dans le dernier cas, participer a 
des appels d’offres internationaux souvent couteux en terme de ressources mobi- 
lisees. Le budget de distribution reflete l’ensemble des moyens financiers que la 
direction commerciale est prete a consacrer a sa politique commerciale. Il s’agit pour 
l’essentiel des postes suivants : les charges de publicite ; les frais de transport, assu- 
rance liee a la distribution ; la remuneration du personnel commercial (pour la partie 
fixe et variable) ; les remboursements de frais de personnel commercial (indemnites 
pour la force de vente notamment). 

La TVA a decaisser (difference entre la TVA collectee sur les ventes et la TVA deduc- 
tible sur les achats et les investissements). 

♦ Exemple : 

Une entreprise achete ses composants aupres d’un nouveau fournisseur en Chine 
depuis debut janvier. Les composants ne sont pas soumis a droits de douane lorsqu’ils 
rentrent dans l’Union europeenne. Les conditions sont 50 % a (expedition, le solde a 
90 jours fin de mois date d’expedition. La facturation est en USD. L’entreprise se pro- 
tege du risque de change grace a une solution bancaire (change budget) qui lui 
garantit un cours fixe pendant une periode donnee (1 an) pour un montant maximum 
d'achat en USD (1 000 000 USD). 

Cours garanti 1 EUR =1,15 USD pour l’annee. 
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L’entreprise beneficie d'une autorisation d’importation en franchise de TVA (AI2) car 
son activite est principalement exportatrice. 

A partir du tableau des expeditions des 4 premiers mois de l'annee, il est possible de 
presenter les flux de decaissements au titre de ses importations. 


Mois 

Montant HT 1 

Janvier 

Fevrier 

Mars 

Avril 

Mai 

Juin 

Juillet 

Commande 

en USD 

en EUR 

Janvier 

149 S00 

130 000 

65 000 

- 


65 000 




Fevrier 

124 200 

108 000 


54 000 



54 000 



Mars 

103 270 

89 800 



44 900 



44 900 


Avril 

190 210 

165 400 




82 700 



82 700 


567 180 

493 200 

65 000 

54 000 

44 900 

147 700 

54 000 

44 900 

82 700 


1 . 1 EUR = 1,15 USD. 


Les decaissements hors exploitation concernent principalement : 

- les remboursements d’emprunts (capital et charges hnancieres) ; 

- l’octroi de pret ou d’avances a des hliales, des fournisseurs ; 

- les dividendes verses ; 

- les impots sur les societes ; 

- Le budget de tresorerie resume reprend l’ensemble des encaissements et des 
decaissements pour faire apparaftre un solde de tresorerie en hn de mois. 



Juillet 

Aout 

Septembre 

Octobre 

Novembre 

Decembre 

Total 

encaissements 

2 000 450 

1 465 000 

1 325 000 

1 854 500 

2 125 412 

2 600 879 

Total 

decaissements 

1 516 952 

1 236 676 

1 643 824 

2 187 776 

2 378 156 

2 245 972 

Solde de 
la perlode 

483 498 

228 324 

-318 824 

-333 276 

-252 744 

354 907 

Tresorerie 

initiale 

-265 132 

218 366 

446 690 

127 866 

-205 410 

-458 154 

Solde en fin 
de mois 

218 366 

446 690 

127 866 

-205 410 

-458 154 

-103 247 


On constate que la tresorerie devient negative durant les mois d’octobre, novembre et 
decembre. Des mesures correctrices doivent etre envisagees. 
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L’ajustement du budget de tresorerie 
□ La problematique du tresorier 

Le tresorier dispose d’une panoplie d’actions permettant d’ameliorer son niveau de 
tresorerie ; cependant celles-ci doivent etre compatibles avec les imperatifs commer- 
ciaux et les pratiques commerciales de la branche. 

Les credits clients devront etre reduits en limitant les delais de paiement accordes, 
l’Etat pousse actuellement a la reduction des delais des credits interentreprises. 

Le budget de tresorerie peut presenter des situations tres differentes d’un mois a 
l'autre. De forts excedents peuvent etre suivis de decouverts importants. 

Le budget de tresorerie doit faire l’objet d’un equilibrage dans l’objectif d’une treso- 
rerie proche de zero pour eviter le cout d’un decouvert bancaire ou le manque a 
gagner que represente une tresorerie trop importante. 


□ L’entreprise a une tresorerie negative en permanence 

II faut agir sur le haut de bilan (augmentation du Fonds de Roulement Net Global) ou 
reduire le Besoin en Fonds de Roulement. 


Action sur le FRNG 

Action sur le BFR 

Augmentation de capital 

Reduire les stocks 

Recours a des emprunts a moyen et long termes 

Reduire le credit clients (tres difficile sur le 
plan commercial). Mais au moins verifier 
la ponctualite des paiements en luttant 
contre les retards (voir exemple ci-apres) 
Utiliser I'affacturage 

Ceder des actifs non productifs ou « prestigieux » 
tels qu’un siege social dans un quartier « huppe » 

Negocier un credit fournisseur plus long 


□ L’entreprise a une tresorerie negative de fagon occasionnelle 

Ne rien faire et accepter le decouvert et payer des agios. 

Escompter des creances (MCNE) ou cession Dally. 

Souscrire des billets de tresorerie. 

□ L’entreprise a une tresorerie positive 

Effectuer des placements qui permettent de recevoir des revenus financiers, accorder 
du credit a ses clients si cela peut constituer un argumentaire de vente et developper 
du chiffre d’affaires. 




fiett® 


Interets simples 
et composes 1 



Les interets simples concernent essentiellement les operations dont le 
terme est au plus egal a un an. : Calcul des interets sur les soldes debi- 
teurs en banque, l’escompte commercial, les prets et emprunts sur le 
marche monetaire en francs et en devises. L'application des taux com- 
poses est requise pour les operations a plus d’un an (emprunts, place- 
ment a moyen et long terme). Cependant, les taux composes peuvent 
etre utilises pour certaines operations a moins d’un an. 


Les interets simples 

L’interet est le prix a payer par un emprunteur a un preteur, en contrepartie de la dis- 
ponibilite d’un capital pendant une duree cleterminee. La remuneration du preteur 
est liee a trois variables : le capital prete, la duree et le taux d’interet exprime en 
pourcentage. 

♦ Exemple : On place 1 000 000 € pendant 9 mois au taux annuel de 6 %. Les interets 

obtenus au bout des 9 mois s’elevent a 2 : 1 000 000 x — x = 45 000. 

12 100 

Formule generale : 

Designons par : 

C = le capital prete. 

n = la duree du placement 3 . 

t = le taux d'interet exprime en pourcentage. 

/ = L’interet genere par le placement. 

On peut ecrire : 

I _ Cxtxn 
360 

Notons que les calculs financiers d’interet simple sont bases sur l’annee commerciale 
de 360 jours. 


1 . nota : I'escompte est traite avec le financement a court terme dans la fiche 39. 

2. Remarque importante : le taux etant annuel, la duree doit etre exprimee en annees ou fraction d'annee. 

3. II est imperatif de verifier la coherence de periodicite entre le taux et la duree. 


Partie 3 : Outils de gestion et d’informatique commerciale 


315 


Fiche 74 


♦ Exemple 1 : Quel est l’interet obtenn a partir d’un capital de 500 000 € place pen- 
dant 144 jours au taux annuel de 6 % ? 

I _ 500 000 x 144 x 6 12 000 

360x100 

Au lieu de nous indiquer la duree de placement, nous disposons des dates entre les- 
quelles le capital a ete place. 

Periode : du 4 aout N au 26 decembre N. 

Le decompte des jours s’effectue ainsi : 


Mois 

Nombre de jours civils 

Nombre de jours retenus 

Aout 

31 

27 1 

Septembre 

30 

30 

Octobre 

31 

31 

Novembre 

30 

30 

Decembre 

31 

26 


144 jours 


1 . En principe, on ne compte pas dans le calcul le premier du placement du capital mais le dernier. 


♦ Exemple 2 : Une entreprise a place 1 000 000 € sur une SICAV monetaire au taux de 
6 % pendant 9 mois. Quel est le capital disponible au bout de 9 mois ? 


C n = 1 000 000 + 


1 000 000 x 9 x 6 % 
12 


1 045 000 


Quel serait le montant des interets obtenus si le placement avait ete de 120 jours ? 


/ = 


1 000 000 x 120 X 6 % 

360 


= 2 000 


♦ Exemple 3 ■' Quel est le capital initial qui, place pendant 125 jours a 6 %, donne une 
valeur acquise (capital initial augmente des interets) de 153 125 € ? 

C n = 153 125 € t = 6 % n = 125 jours C = ? 


C„ = C+ - 


360 


■ <=> C 


c„ 


6x 125 


360 


36 000 


1 045 000 


♦ Exemple 4 : Quelle est la duree d’un placement de 500 000 € qui a rapporte 
25 000 € au taux de 12 % ? 

j _ Cxtxn 
12 


d’ou 


n 


lx 12 
Cx 10 % 


25 000 x 12 
500 000 x 10 % 


= 6 mois 
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♦ Exemple 5 : Une entreprise a place pendant 4 mois 1 200 000 USD (dollar ameri- 
cain) au taux de l’euro-USD (5 %). Quel est le capital disponible (C H ) au terme du pla- 
cement ? 


C„ 


1 200 000 + 


1 200 000 x 4 x 5 % 
12 


1 220 000 USD 


Recherche du taux d’interet, de la duree ou du capital initial. 

♦ Exemple 6 : Quel est le taux accorde (t) par une banque qui exige 35 000 CAD 
(dollar canadien) pour un pret de 1 000 000 de CAD pendant 6 mois ? 

r Cxtx6 


12 


d’ou 


/x 12 
Cx 6 


35 000 x 12 
1 000 000 x 6 


7 % 


Les interets composes 
□ Principes generaux 

Un capital est place a interets composes lorsque la capitalisation (c’est-a-dire le calcul 
des interets) a la fin de chaque periode s’effectue sur la base du capital augmente 
des interets acquis au debut de la periode. 

L’application des taux composes est requise pour les operations a plus d’un an, rnais 
est neanmoins utilisee pour certaines operations a rnoins d’un an. 

♦ Exemple : 

Soit tin capital (C 0 ) de 10 000 € place pendant 4 ans au taux annuel de 12 %. 

La capitalisation est annuelle, c’est-a-dire qu’a la fin de chaque annee, les interets 
generes durant la periode sont portes au credit de notre compte et seront porteurs 
d’interet durant les periodes suivantes. 

Ainsi, au bout d’un an, nous disposerons de : 

C\ = C 0 X (1 + 12/100) =10 000 X (1,12) = 11 200 € 

Au bout de 2 ans : C 2 = (11 200) X (1,12) = 12 544 € 

Au bout de 4 ans : Q = (14 049,28) x (1,12) = 15 735,19 € 

C 0 a l'epoque 0 est equivalent aC t a l’epoque k, ou C„ a l’epoque n au taux d’interet t. 
Notons que le taux d’actualisation t est le taux qui permet de passer de C k a C 0 . 


□ Capitalisation et actualisation 

Avec les interets composes, on peut effectuer des operations de capitalisation 
(recherche dune valeur acquise) et des operations d’actualisation (recherche de la 
valeur actuelle d’une valeur future). Le passage d’une valeur actuelle a une valeur 
future s’appelle la capitalisation tandis que la transformation d’une valeur future en 
valeur actuelle s’appelle l’actualisation. 

Un capital de valeur future C n a une valeur actuelle C 0 telle que C 0 = C n x (1 + t)~ n 
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♦ Exemple 1 . Calcul de la valeur acquise 

Une entreprise dispose d'un capital initial de 100 000 €, place au taux de 6 % pendant 
5 ans. Quelle est sa valeur acquise ? 

C 5 = C 0 x (1 + t) 5 = 100 000 x (1,06) 5 = 133 822,55 €, les interets generes en cinq ans 
s’elevent a 33 822,55 €. 

^ Remarque : Les interets de la premiere annee sont replaces la deuxieme annee et 
generent de nouvea ux des interets. . . Si le meme capital de 100 000 € cwait ete place 
en interet simple, les interets annuels auraient ete de 5 000 € verses chaque annee 
soil un total de 25 000 € au lieu de 33 822,55 €. 




ficty e 


Les emprunts indivis 



Dans le cadre de son developpement international, l’entreprise peut 
contracter des emprunts pour financer des equipements de production 
en France ou a l’etranger ou des implantations commerciales (filiale, 
reseau de franchise). L’emprunt est soit contracter en France (en euros 
ou en devises) soit localement dans la devise du pays ou en devises 
etrangeres. 

Avant de developper le principe des emprunts indivis, nous proposons 
un court rappel sur les annuites. En effet, de nombreux problemes 
financiers sont resolus par les annuites constantes. 


Les annuites 


□ Definition 

On appelle annuites, une suite de somme versees a intervalles reguliers (mois, tri- 
mestres, annees). 

La valeur acquise d’une suite d’annuites constantes designe la somme des valeurs 
acquises de chacun des versements, calculees a la date du dernier versement. 
Chaque versement est capitalise jusqu’a la date du dernier versement. Ainsi, le 
premier versement a une valeur acquise de a x (1 + t) n - 1 au temps n, le deuxieme 
versement a une valeur acquise de a x (1 + t) n ~ 2 au temps n ... 

On aboutit a une valeur acquise V n = a x (1 + £)” - 1 + <3 x ( 1 + f) n ~ 2 + ... + a = V n = 


♦ Exemples : 

Cas 1 : Determination de la valeur acquise 

Soit une suite de versements annuels de 12 000 €, pendant 10 ans au taux de 5 %. 
Quelle est la valeur acquise par cette suite de versements constants a la date du der- 
nier versement. 



t 


( 1 + 0 ” — 1 


= 12 000 X 



= 150 934,71 € 


t 


0,05 


V„ = a x 
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Cas 2 : Determination de la duree (cas ou n est un nombre entier) 

Determinons au taux de 11 %, le nombre d'annuites constantes de 150 000 € neces- 
saire pour obtenir une valeur acquise de 2 508 301,30 €. 

On pose V = a x (1 + ?) ~ 1 d’ou VJa = + -1 = 2 508 301,30/150 000 = 

t t 

16,722 009 = (1,11 ^ i ~ 1 , on en tire 16,722 009 x 0,11 = (1,11)” - 1 d’ou n = 10 ans. 

Cas 3 : Determination du taux 

A quel taux doit-on capitaliser une suite de 10 annuites constantes pour obtenir une 
valeur acquise de 175 487,35 € sachant que chaque annuite s’eleve a 10 000 € ? 

On pose V„ = a x + -1 d’ou VJa = (1 + ?) -1 = 175 487,35 /10 000 = 17,54 €. 

t t 

d’ou VI a = ^ + /) = 17,548 735 on en tire t = 12 %. 

t 

^ Remarque : Dans le cas de versements non annuels, par exemple trimestriels ou 
mensuels, le taux utilise sera generalement le taux proportionnel (taux annuel/ 
nombre de periodes). et plus rarement le taux equivalent. Le contrat de pret doit spe- 
cifier le type de taux utilise. II est fonction de la periodicite de la capitalisation. Ainsi, 
si les remboursements sont mensuels, le taux retenu sera le taux mensuel propor- 
tionnel, soit le taux annuel divise par 12. 

□ Valeur actuelle d’une suite d’annuites 

La valeur actuelle d’une suite d’annuites est egale a la somme des valeurs actuelles 
de chacune des annuites, calculee une periode avant le premier versement. 

♦ Exemples : 

Cas 1 : Calcul de la valeur acquise V Q : 

Un particulier verse 45 000 € chaque annee, pendant cinq ans, sur un compte remu- 
nere a 8 %. L’epargnant disposera au bout de cinq ans de 263 997,04 €. 

Determiner la valeur actuelle de cette suite de versement revient a calculer la valeur 
du depot unique fait des le debut de la premiere annee qui a une valeur acquise au 
bout de cinq ans de 263 997.04 €. 

V„ = V 0 x (1 + t) n d’ou F 0 = V n x (1 + tr n soit V 0 = 263 997,04 x (1,08)- 5 = 179 671,95 € 
On peut presenter une formule permettant de calculer V 0 a partir de a. 

V n = V„ x (1 + tfi n = a x + -1 x (1 + ty n = a x 1 ~ ( ^ 1 + t ' ) = 45 000 x 

u t t 

1 ~ (1,08) = 179 671,95 € 

0,08 

Avec t le taux d’interet, n le nombre de versements. 
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Les emprunts indivis 
□ Definition et generalites 

On designe par emprunt indivis un emprunt qui ne comporte qu’un seul preteur. 
L’emprunteur est engage a payer a intervalles reguliers une annuite, une semestria- 
lite, une trimestrialite ou une mensualite. Ce versement est compose de l'amortisse- 
ment financier qui reduit le capital restant du et des interets, qui sont generalement 
decroissants. Lorsque les annuites sont degressives, il s’agit souvent d’un emprunt 
remboursable par amortissement constant. 

♦ Exemple : 

Une entreprise emprunte un montant 500 000 € (note E) remboursable par annuites 
constantes sur 4 ans au taux d’interet de 6 %. Quel est le montant de chaque annuite ? 
Au taux de 6 %, il y a equivalence entre les 500 000 € a la date 0 et les 4 annuites 
constantes aux dates 1, 2, 3 et 4. Notons que ce probleme s’apparente au calcul de la 
valeur actuelle, c’est-a-dire E = V 0 . 

Il est possible de construire le tableau d'amortissement financier de cet emprunt. Il est 
compose de 5 colonnes : 

- la premiere comprend le rang de l’annuite ; 

- la deuxieme correspond au capital restant du. Pour la premiere ligne, il y a egalite 
entre le capital restant du et le capital emprunte ; 

- la troisieme colonne donne le montant des interets par application du taux d’interet 
sur le capital restant du ; 

- la quatrieme colonne montre la fraction de capital rembourse au titre d'une 
annuite ; ainsi le premier amortissement est egal a l’annuite (a) diminuee des inte- 
rets de la premiere annee. On note que les amortissements se suivent en progres- 
sion geometrique de raison (1 + f) ; 

- la derniere colonne reprend l’annuite constante et permet de verifier le montant 
total des interets et des amortissements financiers. 


• Le tableau d’amortissement financier 


Annees 

Capital restant du 

Interets 

Amortissements 

Annuites 

1 

500 000,00 (a) 

30 000,00 (b) 

114 295,75 (c) 

144 295,75 (d) 

2 

385 704,25 (e) 

23 142,26 (f) 

121 153,49 (g) 

144 295,75 

3 

264 550,76 

15 873,05 

128 422,70 

144 295,75 

4 

136 128,06' 

8 167,68 

136 128,06 

144 295,75 

TOTAL 


77 182,98 

500 000,00 (h) 

577 182,98 


1 . La derniere annee, le capital restant du est egal au dernier amortissement. 


Chronologie des operations pour construire le tableau. 

(a) E montant emprunte. 

(b) interet de la l rc annee /j = E X t. 
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(c) m 1 amortissement financier de la l re annee a - J x . 

(d) Annuite constante. 

(e) Capital restant du debut 2e annee D l = E— m v 

CO h= t D v 

(g) m 2 = a — 1 2 notons que m 2 / m x = 1 + t cette relation permet de determiner tous les 
amortissements, puis tous les capitaux testant dus et done tous les interets (D ; . x t ). 

(h) W] + m 2 + w 3 + m 4 = 500 000. 

4 4 

(i ) y a t - y ^nij= 77 182,98 € (somme des interets). 

7=i 7=i 

□ Differentes modalites de remboursement d’un meme emprunt 

Une entreprise souhaite emprunter 8 000 000 € sur quatre ans. Sa banque lui pro- 
pose un taux de 6 % et les modalites suivantes : 

Remboursement par : 

Cas 1 : annuites constantes. 

Cas 2 : trimestrialites constantes (taux proportionnel). 

Cas 3 : amortissements annuels constants. 

Cas 4 : remboursement in fine sans report d’interet. 

Nous presentons ci-apres les differents tableaux d’amortissement financier. 


Cas 1 : Remboursement par annuites constantes 


Annees 

Capital restant du 

Interets 

Amortissements 

Annuites 

1 

8 000 000,00 

480 000,00 

1 828 731,94 

2 308 731,94 

2 

6 171 268,06 

370 276,08 

1 938 455,86 

2 308 731,94 

3 

4 232 812,21 

253 968,73 

2 054 763,21 

2 308 731,94 

4 

2 178 049,00 

130 682,94 

2 178 049,00 

2 308 731,94 

Total 


1 234 927,76 

8 000 000,00 

9 234 927,76 


Calcul de l’annuite a = E x = 8 000 000 x — : = 2 308 731,94 €. 

1-(1 + t) n 1 — (1 + 6%) 4 


Cas 2 : Remboursement par trimestrialites constantes (taux proportionnel) 


Annees 

Capital restant du 

Interets 

Amortissements 

Trimestrialites 

1 

8 000 000,00 

120 000,00 

446 120,62 

566 120,62 

2 

7 553 879,38 

113 308,19 

452 812,43 

566 120,62 
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Annees 

Capital restant du 

Interets 

Amortissements 

Trimestrialites 

15 

1 107 265,94 

16 608,99 

549 511,63 

566 120,62 

16 

557 754,31 

8 366,31 

557 754,31 

566 120,62 

Total 


1 057 929,96 

8 000 000,00 

9 057 929,96 


Calcul de la trimestrialite a = Ex = 8 000 000 x — — - 

l-(l + f)“" 1- (1 + 1,5%) 

= 566 120,62 €. 

Avec t = 6 %/4 =1,5 % (utilisation du taux proportionnel et non du taux equivalent) 
n = 16 trimestres. 

On constate que ce mode de remboursement coute moins cher pour l’emprunteur, 
en effet le total des interets est plus faible car les interets sont calcules chaque fin de 
trimestre sur le capital restant du et non chaque fin d’annee. 

Cas 3 : Remboursement par amortissements annuels constants 


Annees 

Capital restant du 

Interets 

Amortissements 

Annuites 

1 

8 000 000,00 

480 000,00 

2 000 000,00 

2 480 000,00 

2 

6 000 000,00 

360 000,00 

2 000 000,00 

2 360 000,00 

3 

4 000 000,00 

240 000,00 

2 000 000,00 

2 240 000,00 

4 

2 000 000,00 

120 000,00 

2 000 000,00 

2 120 000,00 

Total 


1 200 000,00 

8 000 000,00 

9 200 000,00 


Chaque amortissement = E/n = 8 000 000 /4 = 2 000 000 €. 

La somme des interets = n X (I x + I n )/2 = 4 x (480 000 + 120 000)/2 = 600 000 €. 
L’annuite = aj = Ij + nij avec m, = m 2 = . . . = m n . 

Cas 4 : Remboursement in fine sans report d’interet 


Annees 

Capital restant du 

Interets 

Amortissements 

Annuites 

1 

8 000 000 

480 000 


480 000 

2 

8 000 000 

480 000 


480 000 

3 

8 000 000 

480 000 


480 000 

4 

8 000 000 

480 000 

8 000 000 

8 480 000 

Total 


1 920 000 

8 000 000 

9 920 000 


On constate que ce mode de remboursement coute le plus cher. 



Fiet%£ 


Les choix 
d’investissements 



La rentabilite d’un investissement est une question permanente dans 
l’entreprise. L’investisseur se doit de comparer le capital investi avec 
les recettes nettes attendues par l'investissement. Investir est souvent 
pour l'entreprise une decision qui engage l’avenir sur une longue 
periode. 11 est done necessaire de s’assurer que l’investissement pro- 
gramme est opportun et qu’il peut etre rentable, e’est-a-dire generer 
plus de flux de tresorerie que de decaissements, tout en permettant a 
l’entreprise de progresser vers ses objectifs. 


Methodologie 

□ Principes de base 

Dans le cadre de son activite et de sa strategic de developpement, l’entreprise effectue 
des investissements de renouvellement, de remplacement, ou de developpement. 
A chaque projet correspondent souvent plusieurs alternatives qu’il faudra ordonner 
selon des criteres « normalises » : 

- valeur actualisee nette ; 

- taux interne de rentabilite ; 

- delai de recuperation ; 

- taux de profitabilite. 

Un investissement est acceptable a condition que les gains attendus soient superieurs 
au capital investi. 11 s’agit done de comparer un capital actuel avec des gains futurs. 
Le mode de financement de l’investissement a une incidence sur le resultat ou profit 
espere. En effet, en empruntant pour financer l'investissement, des charges financie- 
res vont grever le compte de resultat. La rentabilite financiere du projet impose 
d'inclure dans l’etude les modalites de financement (emprunt, location, credit-bail), 
voire aussi les modalites d’amortissement comptable et leur incidence fiscale. 

□ Notion d’investissements 

• Definition 

Un investissement est une acquisition d’un bien materiel (machine, usine...) mais 
aussi immateriel comme une clientele. 
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Dans le langage courant, on assimile souvent la notion d'investissement a celle 
d’achat de materiel mais l’entreprise peut proceder a des investissements immateriels 
(formation, Recherche et Developpement, achat de licence). 

• Investissement et rentabilite 

La rentabilite d’un investissement est une question permanente dans l’entreprise. 
L'investisseur se doit de comparer le capital investi avec les recettes nettes generees 
(ou attendues) par l’investissement. 

Caracteristiques dun investissement. II est defini par : 

- son cout d’acquisition, appele aussi capital investi, forme par le prix d’acquisition 
hors taxes (la TVA etant generalement deductible) majore des frais annexes ; 

- son cout d’entretien et de maintenance (charges d’exploitation) ; 

- sa duree de vie comptable (systeme d’amortissement lineaire ou degressif) ; 

- son mode de financement (acquisition comptant, par emprunt, par credit-bail) qui 
influence le resultat et les flux nets de tresorerie generes par le projet (appeles 
aussi cash flow'). 

Pour estimer les besoins de financement lies a un projet, il convient de prendre en 
compte deux notions : 

- l'integralite des depenses concernant directement ou non l’acquisition de ce 
bien c’est-a-dire le prix du bien lui-meme (pour le montant HT si l’entreprise recu- 
pere la TVA, pour le montant TTC dans le cas contraire) ; les frais necessaires a 
l'acquisition de ce bien : etudes prealables, assurance, transport. ; la preparation 
des locaux et la mise en conformite des installations le cas echeant (alimentation 
electrique, protection anti-incendie, alarme, blindage de portes) ; les frais de forma- 
tion du personnel, etc. ; 

- l’ensemble des flux de tresorerie, positifs ou negatifs, que l’investissement va 
generer. 

□ Notion de flux nets de tresorerie 

En principe, tout investissement genere des flux de tresorerie. Les flux nets de treso- 
rerie (FNT) correspondent a la difference entre les Produits encaisses — Charges 
decaissees. Les flux nets de tresorerie se calculent periode par periode 1 . 


1 . Attention : Toutes les charges relatives a I'investissement ne sont pas decaissees. Par exemple, I'amortissement est 
une charge mais n'est pas une depense. II est fiscalement deductible. A ce titre il est a prendre en compte pour le 
calcul du resultat et done de I'impot sur le benefice. L'impot, lui est un decaissement. 

Tous les decaissements relatifs a I'investissement ne sont pas des charges. Dans le service d'un emprunt, le rembour- 
sement du capital donne lieu a un decaissement sans etre fiscalement deductible et done ne constitue pas une 
charge. Les interets, quant a eux, sont des charges decaissees. 
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Criteres devaluation des investissements 

□ Les criteres atemporels 

• Le taux moyen de rentabilite : c’est un critere d'origine comptable. II mesure le 
rapport entre le benefice annuel moyen (procure par un investissement et la 
depense initiale). 

• Le delai de recuperation : ce critere s’apparente au point mort : A partir de quel 
moment, l’entreprise aura-t-elle recupere son investissement initial ? 

Ces deux criteres surestiment la rentabilite de l’investissement, car elles clonnent la 
meme valeur reelle a l’euro actuel et a l’euro futur ; elle n'integre pas la preference 
pour le present, c’est-a-dire qu’un investisseur prefere la disponibilite immediate 
d’une somme par rapport a la possession future de cette meme somme. Pour inte- 
grer cette preference, il est necessaire de recourir a l’actualisation. 

□ Les criteres d’actualisation 

L’approche temporelle ou actuarielle repose sur le principe que « le prix du temps » 
est integre dans le taux d’actualisation. 

L’etude de la rentabilite des investissements tient compte de flux nets de tresorerie 
repartis sur differentes periodes ; il est done necessaire de tenir compte du temps 
grace a la notion d’actualisation. 

Actualiser consiste a donner, grace a un taux d’actualisation, une valeur presente a 
des flux futurs de decaissements ou d’encaissements, de maniere a pouvoir comparer 
ses flux actualises avec la depense initiale. 

• La fixation du taux d’actualisation 

La premiere approche consiste a retenir le loyer de l’argent. Ce taux est fonction du 
taux d’inflation, de revolution du pouvoir d’achat et eventuellement de la deprecia- 
tion de la devise monetaire de reference par rapport a d’autres clevises. En resume : 
(attitude de (investisseur est de preferer le present au futur. 

La seconde approche retient comme taux d’actualisation le cout financier de 
(investissement. Celui-ci est fonction du cout du financement du projet, de la renta- 
bilite moyenne des investissements anterieurs effectues par (entreprise, du taux de 
placement que l’entreprise pourrait escompter pour sa tresorerie disponible Si elle 
n’effectuait pas son investissement. L’optique de (investisseur est de comparer la 
rentabilite de l’investissement par rapport a un manque a gagner. 

En fait chacun des criteres etudies (VAN, TIR, indice de profitability, delai de recupe- 
ration) correspond a des objectifs differents : 
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Criteres 


Objectifs 

L'entreprise privilegie la rentabilite : maximisation de la rentabilite 
globale. 


Dans le cas ou les investissements sont de montants egaux, maximisation 
de I'avantage absolu global. 


Indice de profitabilite 


Cet indice (VAN/investissement) permet de ciasser des projets sont de 
montants inegaux 


Delai de recuperation 
du capital investi 


L'entreprise cherche a minimiser son risque et favorise le projet qui 
permet un retour sur investissement le plus rapide, minimisation du 
risque au detriment de la rentabilite. 


• La valeur actualisee nette (VAN) 

La valeur actuelle nette est le resultat de la difference entre la somme des capacites 
d’autofinancement et le montant de l’investissement initial. 

♦ Cas de finvestissement unique. 

Une entreprise investit 1 000 000 € dans une campagne de communication elle 
escompte une augmentation de sa capacite d’autofinancement de 400 000 € par an, 
pendant 3 ans. Elle retient comme taux d’actualisation le taux de 8 %. L’investissement 
est-il rentable selon le critere de la VAN ? 


VAN = -1 000000 + 400 000 X 
rentable la VAN est positive. 


■. LLit . / . j — = 30 83g £ L’investissement publicitaire est 


• Le taux interne de rentabilite (TIR) 

C’est le taux d’actualisation qui permet d’egaliser la somme des valeurs actuelles des 
capacites d’autofinancement au cout de finvestissement, c’est done le taux qui per- 
met a l’entreprise de recuperer le capital investi. 

Le taux d’actualisation repose sur l’hypothese que les FNT de l’entreprise sont 
reinvesties chaque annee au taux d’actualisation. Plus le taux est eleve, plus les FNT 
futurs auront une valeur actuelle faible, plus les investisseurs seront peu enclins a 
investir. D’ou l’importance de choisir le taux d’actualisation le plus conforme aux 
realties economiques. 

Calcul du TIR 

Reprenons finvestissement publicitaire de 1 000 000 € qui permet de degager un 
FNT annuel de 400 000 pendant 3 ans. Le TIR est donne par 7 0 = somme des FNT 
actualisees ou I represente finvestissement. 

Soit J 0 = FNT x 1 ~ (1 + ■ = 

t t 


400 000 x - — (1 + ^ = 1 000 000,00 € 


d’e 


l - (l + Q~ 


1 000 000/400 000. D’apres la table financiere n" 4, t = 9,70 %. 
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Plusieurs interpretations sont possibles : 

L’investissement reste rentable tant que le taux d’actualisation est inferieur a 9,70 %. 
C’est le taux d’actualisation qui annule la valeur actuelle nette. 

Le taux interne de rentabilite sert de taux d’acceptation ou de rejet d’un investisse- 
ment. L’entreprise fixe un taux minimum de rentabilite interne soit en fonction du 
cout du capital, soit en fonction de la remuneration obtenue sur les marches finan- 
ciers. 


• Le delai de recuperation du capital investi 

Ce critere existe aussi dans l'approche actuarielle ; plus ce delai est court, meilleur 
est l’investissement. Si l’entreprise privilegie l'investissement qui a le delai de recupe- 
ration le plus court, cela peut par exemple, signifier que tous ses projets contiennent 
un risque non negligeable (risque politique..,), l’investisseur souhaitant recuperer sa 
mise de fonds le plus rapidement possible. 

♦ Exemple : 

Reprenons l’investissement en publicite de 1 000 000 €, avec t = 8 %. 

11 faut chercher n tel que : I = CAF X - — ^ + ^ — = 1 000 000 € avec t = 8 % et FNT 
= 400 000 € 

On en tire n= 3 ans. L’entreprise recupere son investissement au bout de 3 ans. Ce 
critere est choisi lorsque l’entreprise a une aversion au risque. 


• L’indice de profitability 

11 correspond au rapport entre les FNT actualises et le capital initial investi si l'indice 
est superieur a 1, le projet est acceptable. Plus l’indice est eleve, plus l'investissement 
est interessant. 

Reprenons l’exemple precedent. 


Somme des FNT actualises 

7 


1 030 836/1 000 000 = 103 % 


Parfois on utilise le taux de profitability : T p = VAN /I = 30 836/1 000 000 = 3,08 % 
d’ou I p = T p + 1. 


♦ Exemple : 

Une entreprise envisage d’investir dans une nouvelle chalne de fabrication 250 000 USD 
au Vietnam. Le materiel peut etre amorti sur 5 ans en lineaire. La valeur residuelle de 
l’investissement est estimee a 45 000 USD nets d’impots Le projet est base sur une 
etude de recettes et de depenses previsionnelles. L’entreprise est soumise a un impot 
sur les societes de 40 % du resultat. 
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Debut 

Fin 

Fin 

Fin 

Fin 

Fin 

Postes 

d'annee 

d'annee 

d'annee 

d'annee 

d'annee 

d'annee 


1 

1 

2 

3 

4 

5 

Recettes (Sexploitation 
(a) 


750 000 

880 000 

1 020 000 

1 198 000 

1 378 000 

Charges (Sexploitation 
(a) 


630 000 

770 000 

900 000 

1 035 000 

1 200 000 

Dotations aux 
amortissements 
250 000 /5 ans 


50 000 

50 000 

50 000 

50 000 

50 000 

Resultat d'exploitation 


70 000 

60 000 

70 000 

113 000 

128 000 

Impot sur les socidtds 
40 % 


28 000 

24 000 

28 000 

45 200 

51 200 

Resultat net 


42 000 

36 000 

42 000 

67 800 

76 800 

Capacite 

d'autofinancement 
Resultat + Dotations 
aux amortissements 


92 000 

86 000 

92 000 

1 1 7 800 

126 800 

Investissement 

-250 000 


Valeur residuelle 






45 000 

Flux net de tresorerie 


92 000 

86 000 

92 000 

1 1 7 800 

126 800 

Actualisation au taux 
de 1 0 % 


0,91 

0,83 

0,75 

0,68 

0,62 

FNT tresorerie 
actualises 

-250 000 

83 636,36 

71 074,38 

69 120,96 

80 458,99 

106 674,28 

VAN 

160 967 USD 


On constate que le projet est rentable car la VAN est superieure a 0. 



Le bilan et le compte 
de resultat 



Le bilan 

Le bilan presente l’etat du patrimoine de l’entreprise a une date donnee. Un bilan 
peut apporter des informations importantes concernant : 

- les clients : sont-ils solvables ? quelle est l’importance des creances douteuses ? 
quel est l’etat de leur endettement ? ont-ils suffisamment de capitaux propres ? 
quel est le niveau de leurs stocks ? 

- les fournisseurs : leur situation financiere assure-t-elle leur perennite, condition 
necessaire pour l’approvisionnement regulier de l’entreprise ou pour garantir le 
bon achievement des contrats passes ? 

- les concurrents : sont-ils en bonne sante financiere ? Qu’en est-il de l’importance 
de leurs immobilisations, de leurs stocks, de leur endettement, de leurs capitaux 
propres ? 

- les sous-traitants et partenaires potentiels avec qui l’entreprise souhaite mener 
une politique de cooperation et de collaboration : est-il souhaitable de prendre 
une participation dans leur capital ? 

L’observation du bilan fournit des informations utiles sur la » sante » financiere (situa- 
tion de tresorerie, equilibre financier, etc.), sur sa rentabilite et sa solvability, des 
comparaisons de bilans pour la meme entreprise sur plusieurs exercices peuvent 
mettre en evidence les evolutions majeures. Ces comparaisons peuvent aussi faire 
ressortir des informations sur la strategic de l’entreprise et constituent une aide a la 
detection de difficultes eventuelles. 

Seule une comparaison dans le temps et avec des entreprises du meme secteur per- 
met d’etablir un diagnostic fiable. 

Le rapprochement du bilan etudie avec celui d’autres entreprises du meme secteur 
revele souvent des ecarts qu’il est important d’analyser. La connaissance des ratios et 
normes du secteur d’activite de l’entreprise etudiee est indispensable. 11 est d’usage 
de calculer a partir du bilan des valeurs structurelles ► fiche 78. 

En fin d’exercice, les entreprises se doivent de presenter leur bilan et leur compte 
de resultat ainsi que des documents comptables annexes (tableau des immobilisa- 
tions...). II s’agit d’une source indispensable pour les fournisseurs, clients, actionnai- 
res, banquiers ou salaries. L’ensemble des informations financieres sont disponibles 
sur Internet par exemple ( www.societe.com ou www.infogreffe.fr). 11 s’agit d’un site 
payant. 
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□ Presentation du bilan 

Le bilan est compose de l’actif et du passif. Son passif regroupe les ressources de 
l’entreprise : capital apporte par les proprietaries de l’entreprise, reserves constitutes 
par l’entreprise sur ses benefices, dettes aupres d’organismes financiers, dettes 
d’exploitation. Son actif regroupe les emplois qui ont ete faits de ces ressources : 
actif immobilise, actif circulant (stocks, creances d’exploitation, disponibilites). 11 est 
evidemment equilibre (total actif = total passif) du fait de la mise en oeuvre du prin- 
cipe de la partie double. 

II se presente le plus souvent en compte. Cette presentation differe selon le systeme 
adopte. La presentation dans le cadre du systeme de base est reproduite ci-apres, 
sachant que le systeme developpe est plus detaille (grandes entreprises) et que le 
systeme abrege est simplifie (petites entreprises). 

Presentation en compte dans le systeme de base 


481, 486 


476 


1 . Deduire : amortissements et provisions. 

Le compte de resultat 

Le compte de resultat est un document de synthese etabli a la fin de l’exercice comp- 
table a Tissue des travaux d'inventaire (entre autre calcul des dotations aux amortis- 
sements et provisions). 11 regroupe par rubriques les soldes des comptes de gestion 
(classes 6 et 7 charges et produits) dans un ordre et selon des regroupements preco- 
nises par le plan comptable general. 


30 

40 (debit) 
50 (debit) 


20 

21, (28) 

26, 27, (29) 


Actif 

Passif 


N 

N-1 


N 

N-1 


Brut 

1 

Net 

Net 


Net 

Net 

Actif immobilise 

Immobilisations 

incorporelles 

Immobilisations 

corporelles 

Immobilisations 

financiers 





Capitaux propres 
Capital 

Reserves 

Report a nouveau 
Resultat de I'exercice 



Actif circulant 
Stocks 
Creances 
Disponibilites 





Provisions pour 
Risques et charges 

Dettes 
Emprunts 
Autres dettes 



Comptes de 
regularisation 





Comptes de 
regularisation 



Ecarts de conversion 
Actif 





Ecarts de conversion 
Passif 



Total 





Total 
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La simple lecture du compte de resultat est riche d’enseignements (resultat, chiffre 
d’affaires de l’entreprise, importance de ses charges financieres, et done de son 
endettement, dotation aux amortissements, aux provisions, etc.), son analyse permet 
d’apprehender la rentabilite d’une entreprise. 

Seule une comparaison dans le temps et avec des entreprises du meme secteur 
debouche sur un diagnostic hable >■ fiche 80. 

□ Presentation du compte de resultat 

A la cloture de l’exercice, tous les comptes de charges et de produits sont soldes par 
virement dans le compte de resultat. (compte 120 ou 129 selon qu'il s’agit d’un bene- 
fice ou qu’il s’agit d’une perte). Ce resultat figure au bilan etabli a la date de cloture 
(voir supra). 

Au choix de l’entreprise, le compte de resultat peut se presenter en compte ou en 
liste. Voici une presentation dans le cadre du systeme de base, sachant que le sys- 
teme developpe est plus detaille (grandes entreprises) et que le systeme abrege est 
simplifie (petites entreprises). 

• Presentation en compte dans le systeme de base 




Charges 

Produits 




N 

N-1 


N 

N-1 

60 a 65, 68 

>► 

Charges d'exploitation 



Produits d'exploitation 



66, 686 

> 

Charges financieres 



Produits financiers 



67, 687 

> 

Charges exceptionnelles 



Produits exceptionnels 



69 

> 

Participation des salaries 







> 

Impot sur les benefices 








Solde crediteur : 



Solde debiteur : Perte 





Benefice 








Total 



Total 
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Presentation en liste dans le systeme de base 


Produits d'exploitation 

- Charges d'exploitation 

= Resultat d'exploitation (a) 

Produits financiers 

- Charges financieres 

= Resultat financier (b) 

Resultat courant avant impot (a) + (b) 

Produits exceptionnels 

- Charges exceptionnelles 

= Resultat exceptionnel 

- Participation des salaries 

- Impot sur les benefices 

Resultat de I'exercice 


N-1 


Le contenu de chaque 
rubrique est evidemment 
le meme que ci-dessus 



Le bilan fonctionnel 
et son analyse 



Le bilan fonctionnel est centre sur l’activite de l’entreprise caracteri- 
see par un cycle d’ invest issement et de financement et un cycle 
d exploitation. 


Le bilan fonctionnel 
□ Structure du bilan fonctionnel 

L ’objectif est de presenter un bilan synthetique comprenant quatre grandes masses 
d’actif et quatre grandes masses de passif dans le but de proceder a Vanalyse de la 
situation financiere de I’entreprise. 

11 est etabli a partir d’un bilan apres repartition du resultat. 

Le bilan fonctionnel presente les masses suivantes : 


EMPLOIS 

STABLES 

Immobilisations 

brutes 


Capitaux propres 

+ 

Amortissements et provisions 

+ 

Dettes financidres 





ACTIF 

Actif circulant 
d'exploitation 



Passif circulant 
d'exploitation 

CIRCULANT 

Actif circulant 
hors exploitation 




Passif circulant 
hors exploitation 






Tresorerie d'actif 



Tresorerie de passif 

I Cycle d 

investissement 

□ 

Cycle d'exploitation 


RESSOURCES 

STABLES 

BRUTES 


PASSIF 

CIRCULANT 
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□ Les reclassements 

Les principaux reclassements a operer sont les suivants : 




A I'actif 

Au passif 

1 

Les amortissements 
et provisions d’actif 

Elimines de I'actif 

Ajoutes aux ressources propres 

2 

Le poste Actionnaires, 
capital non appele 

Elimine de I'actif 

Retranche des capitaux propres 

3 

Les charges d repartir 

Reclassees en emplois stables 


4 

Les rancours bancaires 
courants 


Retranches des dettes financieres 
Rajoutes a la tresorerie de passif 

5 

Les interets courus sur 
emprunts 


Retranches des dettes financieres 
Ajoutes au passif hors exploitation 


□ Les retraitements 

• Le credit-bail 

Les biens finances par credit-bail ne figurent pas a l’actif du bilan puisque l’entreprise 
utilisatrice n’en est pas proprietaire. Le credit-bail est une solution alternative a 
(acquisition d’un bien financee par un emprunt. 

L’objectif du retraitement est de recomposer la situation comme si les biens finances 
par credit-bail avaient ete acquis et finances par un emprunt. 

Ainsi, des comparaisons pourront etre faites entre des entreprises qui ne financent 
pas leurs investissements de la meme faqon. 

Au bilan, le retraitement va se traduire de la faqon suivante : 


Retraitements 

Modalites du retraitement 

Postes a modifier 

Acquisition du bien 

Inscription dans I'actif immobilise 
a la valeur a neuf 

Actif immobilise 

Financement de cette 

Inscription d'un emprunt dans les 

Dettes financieres 

acquisition 

dettes 


Amortissement du bien 

Inscription de I’amortissement 
dans les capitaux propres 

Ressources propres 


• Les effets escomptes non echus 

Certaines entreprises recourent a l’escompte des effets de commerce >• fiche 39. Cela 
signifie qu’elles transforment en disponibilites des creances (effets a recevoir). Cela a 
pour effet d’augmenter le solde bancaire et de diminuer le montant des creances. 
Dans l’analyse fonctionnelle, la tresorerie fera l’objet d’une attention particuliere. 11 
convient done d’annuler les effets de l’escompte, dans le souci d’harmoniser la pre- 
sentation du bilan fonctionnel avec les entreprises qui escomptent ou non leurs effets. 
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Retraitements 

Modalites du retraitement 

Postes a modifier 

Reconstitution de la creance 

Augmentation de I'actif circulant 
d'exploitation 

Actif circulant d'exploitation 

Reconstitution de la 

Augmentation des concours 

Tresorerie de passif 

situation de tresorerie 

bancaires 



Le fonds de roulement net global, le besoin en fonds 
de roulement et la tresorerie nette 

□ Definitions 


Concept 

Calcul 

Signification 

FRNG 1 

Ressources stables brutes - 
Emplois stables 

Excedent (ou insuffisance) de ressources stables de 
financement par rapport aux emplois stables 
Un FRNG positif montre que tous les emplois stables 
ont ete finances par des ressources stables (regie de 
Pequilibre financier minimum) 

Le FRNG va permettre de financer le BFR auquel II 
doit done etre compare 

BFRE 2 

Actif circulant 
d'exploitation - Passif 
circulant d'exploitation 

II exprime le besoin de financement permanent du 
cycle d'exploitation (stocks, decalage entre 
encaissements et decaissements) 

Dans certains cas (grande distribution, par exemple), 
le cycle d'exploitation degage une ressource de 
financement (encaissement des ventes plus rapide 
que le paiement des achats) 

BFRHE 3 

Actif circulant hors 
exploitation - Passif 
circulant hors exploitation 

Les operations hors exploitation peuvent egalement 
generer des besoins ou des ressources de 
financement 

BFR 4 

BFRE + BFRHE 


TN 5 

Tresorerie d'actif - 
Tresorerie de passif 
ou FRNG - BFR 

Si le FRNG est superieur au BFR, cela signifie qu'il le 
finance en totalite et I'excedent se retrouve en 
tresorerie qui est done positive 
Si le FRNG est inferieur au BFR, cela signifie qu'il ne le 
finance qu'en partie et la difference doit done etre 
financee par une tresorerie qui est alors negative 


1 . Fonds de roulement net global. 

2. Besoin en fonds de roulement d'exploitation. 

3. Besoins en fonds de roulement hors exploitation. 

4. Besoin en fonds de roulement (total). 

5. Tresorerie nette. 
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□ Diagnostic financier 


En general, la situation financiere d’une entreprise est delicate si le FRNG est infe- 
rieur au BFR. Pour l’ameliorer, on peut engager des actions sur le FRNG et/ou sur le 
BFR. 


Action 

Action a engager pour ameliorer la situation financiere 

sur le FRNG 

Pour augmenter le FRNG, il est possible de : 

- proceder a une augmentation de capital, done faire appel aux proprietaires de 
I'entreprise 

- emprunter a un organisme financier, si I'endettement n'est pas deja trap eleve 

La reduction des actifs immobilises ne peut pas en general §tre envisagee s'il 
s'agit de i'outil de production, car cela constituerait un desinvestissement qui 
aurait pour consequence de reduire les moyens de production de I'entreprise 
Pour les autres, cela peut etre envisage (titres immobilises, immeubles mis en 
location notamment) 

sur le BFRE 

Pour diminuer le BRF, il est possible : 

- d'ameliorer la gestion des stocks pour en diminuer le volume 

- de negocier avec les clients des delais de credit plus courts, en faisant attention 
ci ceux qui sont accordes par la concurrence vers laquelle les clients pourraient se 
retourner 

- de negocier des delais de paiement plus importants avec les fournisseurs 




Les soldes intermediaires de gestion (SIG) 

Le compte de resultat fournit line synthese de l’activite de l’entreprise pour une 
periode donnee. 11 regroupe toutes les operations realisees par l’entreprise et les 
classe en trois categories : operations d’exploitation, operations financieres et opera- 
tions exceptionnelles. Ce decoupage permet une analyse detaillee de l’activite mais 
insuffisante. Les soldes intermediaires de gestion permettent une analyse plus com- 
plete. Chacun de ses soldes apporte de precieuses indications et constitue une base 
solide pour l'analyse du compte de resultat. Les trois premiers soldes calcules ont 
pour objet d’evaluer la richesse creee par l’entreprise au cours d’un exercice compta- 
ble : la marge commerciale, la production de l’exercice et la valeur ajoutee. 


□ Determination des SIG 


Intitule 
du solde 

Mode de calcul 

Signification 

Marge 

commerciale 

Vente de marchandise 

-cout d'achat des marchandises 

vendues 1 

+ variation de stock de 
marchandises 

Seules les entreprises commerciales 
calculent cet indicateur. 

La marge commerciale indique la 
marge degagee par une entreprise 
dans le cadre de son activite 
commerciale 

Production de 
I'exercice 

Production de I'exercice 
+ Production stockee 
+ Production immobilisee 

Cet agregat represente I'ensemble de 
la production generee par I'activite de 
I'entreprise. II peut s'agir d'une 
production vendue, d'une production 
de produits conserves en stock voire de 
production Immobilisee au sein de 
I'entreprise 

Valeur ajoutee 

Marge commerciale 
+ Production de I'exercice 
- consommation en provenance 
de tiers (c'est-a-dire les achats de 
MP et d'approvisionnements 
+variation des stocks majores des 
services extbrieurs) 

La valeur ajoutee est la somme des 
richesses creees par une entreprise 
au cours d'un exercice 


1 . CAMV = achats de marchandises 
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Intitule 
du solde 

Mode de calcul 

Signification 

Excedent brut 
d'exploitation 

Valeur ajoutee 
+ Subvention 

- impots et taxes 

- charges de personnel 

II est calcule avant calcul des charges et 
produits calcules tels que les DAP et 
RAP. II n'est pas influence par les 
options fiscales ou financiers de 
I'entreprise 

Exemple : amortissement lineaire ou 
degressif 

Acquisition ou option d'acquisition 
en credit-bail (dans le dernier cas 
I'entreprise enregistre des loyers mais 
ne peut pas enregistrer des dotations 
aux amortissements) 

C'est ce qui reste a I'entreprise pour 
remunbrer les capitaux propres et les 
capitaux empruntes et pour constituer 
une reserve pour financer ses 
investissements futurs 

Resultat 

d'exploitation 

EBE 

+ RAP (reprises suramortissements 
et provisions) 

+ Autres produits de gestion 
courante 

- DAP (dotations sur 
amortissements et provisions) 

+ Autres charges de gestion 
courante 

II mesure le resultat de I'exploitation 
II correspond a la difference entre les 
charges et les produits d'exploitation. 
C'est un indicateur de rentabilite 
economique qui n'est pas Influence 
par la politique de financement de 
i'entreprise ni par son regime 
d'imposition 

Resultat 
courant 
avant impot 

Resultat d'exploitation 
Produits financiers 
— Charges financiers 

Etant independant des elements 
exceptionnels, ce resultat est norma- 
lement reproductible. II permet de 
mesurer le poids de I'endettement 
de I'entreprise par comparalson avec 
le rbsultat d'exploitation 

Resultat 

exceptionnel 

Produits exceptionnels 
- Charges exceptionnelles 

Les charges et produits exceptionnels 
ont par nature un caractere 
imprevisible. En mettant en evidence 
le rbsultat exceptionnel, on peut 
eventuellement trouver I'expllcation 
d'un resultat net comptable tres 
excedentaire ou deficitaire 
Exemple : un resultat net comptable 
beneficiaire peut masquer un resultat 
d'exploitation tres deficitaire grace a 
une plus value sur cession d'actifs 
immobilises 

Resultat 
de I'exercice 

Resultat courant avant impot 
+ Resultat exceptionnel 

- Participation des salaries 

- Impot sur les benefices 

Calcule a partir du resultat 
d'exploitation, il integre les resultats 
financiers et exceptionnels ainsi que 
la participation des salaries et I'lS 
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La capacite d’autofinancement 

La capacite d’autofinancement est une source de financement que l’entreprise genere 
par son activite propre au quotidien, en excluant les operations en capital, done par 
son activite courante. Elle se definit coinrne (excedent des produits de la periode 
encaisses ou encaissables sur l’ensemble des charges decaissees ou decaissables de 
cette meme periode. 

Les charges decaissees ou decaissables sont celles qui vont generer un decaissement 
de tresorerie. Elies s’opposent aux charges calculees (dotations aux amortissements 
et provisions). 

Le calcul de la capacite d’autofinancement (CAF) repond a une optique financiere. La 
CAF mesure (aptitude d’une entreprise a financer par des ressources internes, son 
activite, ses investissements. 

II s’agit d’une ressource indispensable pour faire face a des engagements financiers 
futurs et pour financer certains investissements Les ressources internes sont degagees 
par la difference entre les produits qui entrainent des encaissements et les charges 
qui donnent lieu a decaissements. Le compte de resultat ne fait pas apparaitre la 
double distinction charges/ decaissements et produits/ encaissements. Done la deter- 
mination de la CAF necessite d’operer ces distinctions. 

□ Methode de calcul de la CAF 

La capacite d’autofinancement peut se calculer par deux methodes : 

- calcul a partir de l’excedent brut d’exploitation ; 

- calcul a partir du resultat net comptable. 

• Calcul a partir de I’EBE, excedent brut d’exploitation 

Excedent (ou insuffisance) brut(e) d’exploitation 
+ Transferts de charges d’exploitation 
+ Autres produits d’exploitation 

- Autres charges d’exploitation 

+/- Quote-part de resultat sur operations faites en commun 
+ Produits financiers (sauf reprises sur provisions) 

- Charges financieres (sauf dotations aux amortissements et aux provisions financiers) 
+ Produits exceptionnels 

- Charges exceptionnelles 

- Participation des salaries aux resultats 

- Impot sur les benefices 

• Calcul a partir du resultat comptable 

Resultat net de l’exercice 

+ Dotations aux amortissements et aux provisions 

- Reprises sur amortissements et provisions 

- Subventions d’investissement virees au resultat 

- Produits des cessions d’elements d’actifs 

+ Valeur comptable des elements d’actifs cedes 




Les ratios de structure 
et de gestion 



Les ratios sont des rapports entre deux grandeurs caracteristiques. Les 
ratios permettent une mesure synthetique de la structure financiere et 
des performances de l’entreprise. Ils facilitent le travail d’analyse de la 
situation de l’entreprise dans le temps et dans l’espace grace a des 
valeurs de references de certains ratios en fonction de la taille de 
l’entreprise et du secteur d’activite. La centrale des bilans de la Banque 
de France propose des analyses financieres sectorielles avec des indi- 
cateurs personnalises selon la taille de l’entreprise. Pour l’analyste finan- 
cier, l’objectif premier est de sonder la sante de l’entreprise et d’identifier 
des situations critiques qui aboutissent souvent a sa defaillance voire a 
sa disparition. 


Les ratios de structure (etablis a partir du bilan) 

L’analyse du bilan fonctionnel sous forme de valeur structurelle (FRNG, BFRE...) 
peut etre completee par le calcul d’indicateurs specifiques, appeles ratios 


□ Les ratios de structure 

Ils mettent en relation les principals valeurs structurelles du bilan ; ressources stables, 
capitaux propres, actif immobilise. 


Ratios 

Expression ou calcul 

Signification 

Financement des 
emplois stables 

Ressources stables 
Emplois stables 

Ce ratio devrait etre superieur a 1 pour 
permettre a I'entreprise de degager un FRNG 
qui finance le besoin en fonds de roulement 

Autonomie financiere 

Ressources stables 
Endettement 

II ne devrait pas etre inferieur a 1, il mesure 
la capacite d'endettement de I'entreprise 

Independance financiere 

Capitaux propres 
Ressources stables 

Plus ce ratio est eleve, plus I'entreprise 
dispose d'une capacite d'endettement 

Liquidite de 1'actif 

Actif immobilise 
Actif total 

Permet de mesurer I'impact des immobili- 
sations dans le bilan, ce ratio est 
generalement plus faible dans les entreprises 
commerciales que dans les entreprises 
industrielles 


Partie 3 : Outils de gestion et d’informatique commerciale 


341 


Fiche 80 


□ Les ratios de liquidite 

Generalement obtenus a partir d’un bilan financier qui fait la distinction entre les postes 
d’actif et de passif a moins d’un an et a plus d’un an, ces ratios visent a verifier la capa- 
cite de l’entreprise a faire face a ses engagements financiers a court et a moyen terme. 


Ratios 

Expression ou calcul 

Signification 

Liquidite 

generale 

Actif circulant a moins d'un an 
Dettes a moins d'un an 

Si le ratio est superieur a 1, cela signifie 
que I'entreprise est solvable, la realisation 
des actifs a moins d'un an (stocks, creances, 
VMP) couvre les dettes de meme echeance 

Liquidite 

reduite 

Actif circulant a moins d'un an sauf stocks 
Dettes a moins d'un an 

Meme remarque que le ratio precedent. 
Si le ratio est superieur a 1, la solvabilite 
est encore meilleure car sans ceder son 
stock, I'entreprise peut faire face a ses 
engagements financiers 

Liquidite 

immediate 

Disponibilites 
Dettes a moins d'un an 

Les avoirs en banque sont suffisants pour 
honorer les dettes a court terme. II s'agit 
d'une situation tres confortable mais peu 
frequente 


□ Les ratios d’exploitation 

Ces ratios permettent de comprendre le financement du cycle d’exploitation de 
l’entreprise. Ils mettent en relation les elements du besoin en fonds de roulement 
d’exploitation (stocks, creances clients et fournisseurs). 


Ratios 

Expression ou calcul 

Signification 

Taux de 
rotation de 
stocks 

Cout d'achat des marchandises vendues HT/ 
stock moyen de marchandises 

Represente la vitesse moyenne de 
renouvellement du stock. Un delai 
court est favorable a I'entreprise. 
Les produits restent peu en stock et 
trouvent un debouche rapide 

Duree moyenne 
de stockage 

Stock moyen x 360/ cout d'achat des 
marchandises vendues HT 

Une duree courte est favorable 
pour I'entreprise 

Delai de 
credit client 

Creances clients et comptes rattaches x 360/ 
chiffre d'affaires TTC (commerce national) 
Pour le poste clients etrangers (on prend le 
chiffre d'affaires export done HT) 

Plus le delai est court, moins 
I'entreprise finance le credit accorde 
au client. Cela reduit le BFRE et le 
besoin de tresorerie 

Delai de credit 
fournisseurs 

Fournisseurs et comptes rattaches x 360/ 
achats TTC 

Plus le delai est eleve, moins I'entre- 
prise a besoin de mobiliser de la 
tresorerie pour financer ses stocks et 
le credit qu'elle accorde a ses clients 
Un delai de credit fournisseur 
superieur au delai de credit client 
est une situation favorable. 
Cependant, il faut verifier si les 
facilites de palement ne sont pas 
imputees dans les prix. II faut 
rapporter les ecarts eventuels de 
prix avec le loyer de I'argent 
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Les ratios de gestion (etablis a partir du compte de resultat) 


□ Les ratios de gestion 

Ces ratios visent a verifier la capacite de l’entreprise a generer une activite rentable. 


Intitule du ratio 

Formule 

Signification 

Evolution 
de 1'activite 

CA n+1 -CA n 

CA n 

Mesure I'accroissement du chiffre 
d'affaires entre deux exercices 

VA n . , - VA 

n + l n _ R2 

VA n 

La comparaison de R1 et R2 permet de 
verifier si revolution du chiffre d'affaires 
s'accompagne bien d'une evolution au 
moins proportionnelle de la VA 

Exploitation 

Marqe commerciale _ p , 
CAMV 

Ce ratio est propre aux entreprises 
commerciales 

Element de charges _ p/ | 
charges totales 

Par exemple le ratio charges de personnel/ 
charges totales permet de mesurer le 
poids du facteur travail dans I'ensemble 
des charges 

Profitability 

Resultat de I'exercice _ „r 
CA 

Mesure la performance dconomique de 
I'entreprise, mais ce ratio est influence par 
la politique de financement et les options 
fiscales de I'entreprise 

EBE = R6 

Chiffre d'affaires 

Permet de mesurer la maltrise par 
I'entreprise de ses charges d'exploltation 
une fois qu'elle a paye les achats et les 
services exterieurs 

Rentabilite 
des capitaux 

Resultat p -, 

Capitaux propres 

Permet de mesurer la rentabilite des 
capitaux investis dans I'entreprise. Ce taux 
dolt etre compare avec la rentabilite 
offerte par les marches financiers 

Repartition de 
la valeur ajoutee 

Salaires + Ch. sociales _ p -, 
VA 

Permet d'observer le poids de la 
remuneration du travail dans la VA. 

Si le ratio diminue cela peut signifier une 
croissance plus rapide de la VA par rapport 
a la masse salariale et une hausse de la 
productivity du facteur travail 

2AP = R8 

VA 

Atteste des efforts de I'entreprise pour 
investir et renouveler son materiel 
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